Strategi Pemasaran Usaha Ewink Stiker dalam Meningkatkan Penjualan by Bayu Aldi, Bayu Aldi
STRATEGI PEMASARAN USAHA EWINK STIKER DALAM
MENINGKATKAN PENJUALAN
SKRIPSI
Diajukan Untuk Memenuhi Salah Satu Syarat Meraih Gelar Sarjana Ekonomi (S.E.)
pada Program Studi Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Palopo
Oleh,
BAYU ALDI
NIM 15.04.01.0141
PROGRAM STUDI EKONOMI SYARIAH FAKULTAS
EKONOMI DAN BISNIS ISLAM INSTITUT
AGAMA ISLAM NEGERI
(IAIN) PALOPO
2019
STRATEGI PEMASARAN USAHA EWINK STIKER DALAM
MENINGKATKAN PENJUALAN
SKRIPSI
Diajukan Untuk Memenuhi Salah Satu Syarat Meraih Gelar Sarjana Ekonomi (S.E.)
pada Program Studi Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Palopo
Oleh,
Bayu Aldi
NIM 15.04.01.0141
Dibimbing Oleh:
1. Dr. Mahadin Shaleh, M.Si.
2. Dr. Fasiha, M.EI.
PROGRAM STUDI EKONOMI SYARIAH FAKULTAS
EKONOMI DAN BISNIS ISLAM INSTITUT
AGAMAISLAM NEGERI
(IAIN) PALOPO
2019
NYJ1SVDI NVVJ,VANlJ3d 
!PTV n,\ng: 
"l?Al?S qRM.ef aonaaum 
e,{crurnyep !P epe aal?A tnm.I![~n{a)J: BfB8as uep eAwaqwns uewfumip-= 
uedµlU{ U!Btas urpuos e,{gs l?All?)f 4e(1?p1? rm !Sdµ.1s uep Ul?!Euq 
·µ!puas e,(es ue1r,nd nele .. &...J~- 
f!SE4 !1?8eqas !TI~ l?J\l?S 8U"BA U!BI 8Ut?JO l?All?)[!Ul?S![fl.l uap l'B:-(l[dnp 
1seµie1d uqnq 'trrpuos eAes BA.JB)f 11seq m?)(l?druaw reueq-raueq un I 
uaienqrod seie ~S)[UBS auruauour mposraq ei(es l?}(l?W 'rausq ~P!l tiies 
uerpntnaxrp enqedy ·e,{uµsaw l?Ut!Wfl?~leqas renqrp ~ m?eie{rudCI 
f 
r+to: ro·vo·n WlN 
!PIV RA8ff ._. 
,.J!t,.., HYldn809lll 11VN3 
tft/ . 9~:~V6iP~~~! q -\ \'*, ~ ~ 
'ffl?eleAUJ::)d renqtnanr aue A 
6 l oz unnuaj 0£ 'od0(13d 
"' 

xi
PRAKATA
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ABSTRAK
Bayu Aldi, 2019. “Strategi Pemasaran Usaha Ewink Stiker Dalam Meningkatkan
Penjualan” Program Studi Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Islam. Dibimbing oleh Dr.Mahadin Shaleh, M.,Si dan Dr.Fasiha, M.EI.
Kata Kunci : Usaha, Strategi, Pemasaran, Penjualan
Skripsi ini menggambarkan tentang strategi pemasaran usaha Ewink Stiker
dalam meningkatkan penjualan. Usaha Ewink stiker merupakan usaha yang sudah
terkenal dikalangan masyarakat luas, bahkan usaha ini sudah terkenal hingga di luar
kota Palopo dan merupakan salah satu usaha stiker yang memiliki banyak pelanggan.
sehingga pokok permasalah dalam penelitian ini yaitu: 1) Bagaimana pemasaran
yang dilakukan oleh usaha Ewink Stiker, 2) Bagaimana strategi pemasaran usaha
Ewink Stiker dalam meningkatan penjualan.
Dalam penelitian ini peneliti menggunakan jenis penelitian kualitatif
deskriptif. Penelitian kualitatif yaitu suatu pengelolaan data yang bersifat uraian,
argumen, dan pemaparan yang kemudian akan dianalisis. Sumber data yang
digunakan dalam penelitian ini ada dua yaitu sumber data primer dan sumber data
sekunder. Sumber dan primer adalah data yang diterima dari hasil wawancara
langsung pada pimpinan usaha Ewink Stiker. Sedangkan data sekunder adalah data
yang memberikan keterangan tambahan terkait dengan penelitian.
Dari hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pemasaran yang dilakukan oleh
usaha Ewink Stiker yaitu dengan memasarkan berbagai macam produk yakni stiker,
baju kaos sablon, topi, spanduk, gantungan kunci dan gelas. Produk jadi yang di
pasarkan terlebih dahulu didesain dengan cara memberikan pola dan gambar-gambar
yang  sesuai dengan permintaan konsumen. Akan tetapi dalam usaha ini yang lebih
mendominasi adalah produk stiker. Sehingga usaha ini lebih terkenal denga usaha
Stiker. Strategi pemasaran yang dilakukan oleh usaha Ewink Stiker dalam
meningkatkan penjualannya ada 5 yaitu: Strategi produk, strategi lokasi, strategi
promosi, strategi harga, strategi pengiriman produk. Strategi produk yang digunaka
yaitu menciptakan produk-produk yang berkualitas, Strategi lokasi yang digunakan
yaitu memilih lokasi yang strategi dan mudah di jangkau oleh masyarakat. Strategi
promosi yang dilakukan yaitu dengan cara mempromosikan melalui sosial media dan
penyampaikan secaran lisan dari mulut ke mulut. Strategi harga yang digunaka yaitu
menetapkan harga yang terjangkau sesuai dengan kualitas produk. Strategi
pengiriman produk yang dilakukan yaitu dengan pengiriman produk melalui via JNE,
TIKI, kantor pos, dan mobil angkutan sesuai alamat konsumen yang di berikan baik
itu diluar Kota Palopo maupun di dalam Kota Palopo.
1BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Perkembangan ekonomi yang semakin pesat di Indonesia membuat
persaingan antar perusahaan semakin ketat. Dimulai dari berkembangnya
kemajuan teknologi, sistem perdagangan, dan minat konsumen yang terus
bertambah. Persaingan ini terjadi akibat dari globalisasi dan adanya ekonomi
pasar bebas. Perkembangan ekonomi ditandai dengan adanya perubahan-
perubahan yang menyebabkan perusahaan akan menghadapi berbagai kendala di
dalam perkembangan bisnisnya. Kondisi pertumbuhan bisnis sekarang ini cukup
tinggi, yaitu dapat dilihat dari tumbuhnya perusahaan-perusahaan baru dengan
produk yang sejenis sebagai pesaing, sehingga akan terjadi persaingan dalam
memperebutkan pangsa pasar dan konsumen dalam hal ini perusahaan hendaknya
mengetahui pasar dimana produk atau jasa yang diproduksi akan ditawarkan atau
dipasarkan.1
Seiring dengan pertumbuhan ekonomi  dan kemajuan teknologi, dunia
usahapun mengalami kemajuan yang pesat dengan munculnya perusahaan yang
bergerak diberbagai bidang. Strategi pemasaran sangat berperan penting dalam
perusahaan yang berusaha menciptakan produk dan jasa guna memenuhi
kebutuhan konsumen. Suatu perusahaan mengharapkan agar hasil penjualan dapat
meningkat. Usaha meningkatkan penjualan ini sangat penting sekali bagi
perusahaan. Perusahaan yang tidak dapat memenuhi selera konsumen  praktis
1 Husein Umar, Studi Kelayakan Bisnis, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2005), h.
58.
2akan mengalami  penurunan volume penjualan. Jika perusahaan tersebut tahun
demi tahun mengalami kemunduran produksi sudah dipastikan perusahaan
tersebut akan gulung  tikar. Misalnya, dengan semakin banyaknya pesaing usaha
maka persaingan dalam jenis industri yang sama sebaiknya mempunyai spesifikasi
produk yang unggul. Disamping itu perusahaan harus mampu memahami
kebutuhan konsumen, mendesain dan mengontrol kualitas pelayanan secara
efektif.2
Pentingnya pemasaran menyebabkan perusahaan berusaha semaksimal
mungkin untuk berhasil yaitu dengan cara melakukan berbagai macam langkah-
langkah strategi pemasaran. Strategi pemasaran ini mempunyai ruang lingkup
yang luas di bidang pemasaran diantaranya adalah strategi dalam menghadapi
persaingan, strategi harga, strategi produk, strategi lokasi dan sebagainya.3
Pemasaran merupakan proses di mana perusahaan menciptakan nilai bagi
pelanggan dan membangun hubungan pelanggan yang kuat untuk menangkap
kembali nilai dari pelanggan,4 dan juga  merupakan salah satu kegiatan yang
sangat berperan penting dalam perekonomian yang bertujuan untuk mencapai nilai
ekonomi dan faktor yang terpenting untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan
konsumen.
Aspek penting keberhasilan keuangan sering tergantung pada kemampuan
pemasaran. Hal ini ditandai dengan munculnya berbagai macam perusahan yang
bergerak dalam bidang perdagangan, baik itu milik swasta maupun milik
2 Iksan, Manajemen Strategis (Jakarta: Gaung Persada, 2009), hlm. 146.
3 Makmur dan Saprijal,” Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan”,
dalam Jurnal Ilmiah Cano Ekonomos Vol.3 No.1 Januari 2015, h. 41.
4 Philip Kolter dan Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta : Erlangga 2008),
h.7.
3pemerintah. Kemampuan pemasaran itu sendiri terkait erat dengan masalah
peningkatan hasil penjualan para pelaku usaha tentunya harus memiliki strategi
pemasaran yang baik dalam pelayanan konsumen dan berusaha lebih jauh
mempelajari dan memahami kebutuhan, keinginan, dan permintaan pelanggannya
dalam meningkatkan penjualan dan bersaing dengan pengusaha lainnya.
Menurut Kotler dan Amstrong, mengatakan bahwa:
“Strategi pemasaran adalah pendekatan pokok yang akan digunakan oleh
unit bisnis dalam mencapai sasaran yang telah ditetapkan lebih dulu, didalamnya
tercantum keputusan-keputusan pokok mengenai target pasar, penempatan produk
di pasar, bauran pemasran, dan tingkat biaya pemasaran yang diperlukan”.5
Perusahaan dalam memasarkan produknya harus dapat menimbulkan
kepercayaan konsumen terhadap produknya yang membuat konsumen merasa
tertarik untuk menggunakan produk yang ditawarkan, sehingga para konsumen
menjadi pelanggan. Seiring dengan pertumbuhan ekonomi  dan kemajuan
teknologi, dunia usahapun mengalami kemajuan yang pesat dengan munculnya
perusahaan yang bergerak diberbagai bidang. Dalam strategi pemasaran sangat
berperan penting dalam perusahan yang berusaha menarik para konsumen.6
Di Kota Palopo terdapat usaha stiker yang bernama Ewink Stiker yang biasa
di panggil orang “Ewink bikinkanka’ stiker” yang berlokasi di Jln. Dr. Ratulangi
No. 32 Kota Palopo. Usaha ini sudah terkenal dikalangan masyarakat luas, baik
itu di Kota Palopo maupun di luar kota Palopo dan bahkan di sukai oleh para
pelanggannya karena kualitas dari produk yang dihasilkan. Produk yang dibuat
yaitu stiker, baju kaos, topi, spanduk, gantungan kunci, id card dan gelas, tetapi
5 Danang Sunyoto, Strategi Pemasaran, (Cet, I; Yogyakarta : CAPS, 2015), h. 2.
6 Mahmuddin, “Strategi Pemasaran Pada PT Anugerah Abadi Gemilang Unit Desa Jalajja
kecematan Burau Kabupaten Luwu Timur Ditinjau Dari Perspektif Islam” dalam Skripsi IAIN
Palopo  2016 , h. 1.
4produk yang paling mendominasi adalah stiker. Usaha ini sudah lama berdiri
mulai dari tahun 2005 dan terus berkembang hingga saat ini.
Setiap usaha yang didirikan pasti memiliki pesaing sehingga  usaha sulit
untuk memaksimalkan tingkat penjualan. Begitupun yang di alami oleh usaha
Ewink Stiker. Dalam meningkatkan penjualan, Ewink Stiker harus menetapkan
fungsi dan strategi pemasaran yang lebih matang, dan berusaha lebih jauh
mempelajari dan memahami kebutuhan dan keinginan pelanggannya agar tingat
pendapatan lebih meningkat.
Dalam setiap usaha pasti memiliki tujuan yang sama yaitu memperoleh
profit (keuntungan). Oleh karena itu diperlukan strategi pemasaran yang baik dan
jitu. Melihat perkembangan teknologi saat ini banyak pengusaha kecil maupun
besar bersaing untuk mendapatkan pasar atau menarik para konsumen. Begitu
juga yang dilakukan oleh usaha Ewink Stiker Kota Palopo mencoba melakukan
strategi pemasaran dalam memasarkan dan mempromosikan produk untuk
meningkatkan penjualan.
Dari uraian tersebut, maka peneliti tertarik melakukan penelitian dengan
judul :
“ Strategi Pemasaran Usaha Ewink Stiker Dalam Meningkatkan Penjualan ”
B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas maka peneliti mengambil beberapa
rumusan masalah yang akan diteliti lebih lanjut, antara lain:
1. Bagaimana pemasaran yang dilakukan oleh usaha Ewink Stiker ?
52. Bagaimana strategi pemasaran usaha Ewink Stiker dalam meningkatkan
penjualan?
C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan permasalahan yang telah dirumuskan di atas maka tujuan dari
penlitian ini adala sebagai berikut:
1. Untuk mengetahui pemasaran yang dilakukan oleh usaha Ewink Stiker.
2. Untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran usaha Ewink Stiker
dalam meningkatkan penjualan.
D. Manfaat Penelitian
Permasalahan dari penelitian ini merujuk pada manfaat yang diharapkan
sebagai berikut :
1. Manfaat Teoritis
a. Dapat dijadikan sebagai bahan bacaan bagi masyarakat, khususnya
mahasiswa serta semua pihak dalam menyelesaikan tugas kuliah.
b. Diharapkan penelitian ini dapat menyajikan informasi guna menambah
ilmu pengetahuan terutama dibidang ilmu pemasaran.
c. Hal ini berkaitan dengan status mahasiswa sebagai acuan atau
pedoman untuk memberikan sumbangsih pemikiran kepada seluruh
pihak pengembangan ilmu pengetahuan, terutama ilmu mengenai
tentang pemasaran untuk meningkatkan penjualan.
d. Sebagai bahan informasi bagi pembaca di bidang strategi pemasaran.
62. Manfaat praktisi
a. Untuk masyarakat, hasil penelitian ini dapat berguna bagi masyarakat
akan lebih mengenal dan memahami dan memberikan gambaran
bahwa betapa pentingnya penerapan strategi pemasaran dalam kegiatan
usaha.
b. Bagi peneliti dapat menambah pengetahuan sebagai bekal dalam
menerapkan ilmu yang telah diperoleh di bangku kuliah dalam dunia
kerja yang sesungguhnya.
c. Bagi IAIN Palopo hasil dari penelitian ini dapat menambah informasi
dan referensi bacaaan bagi semua pihak yang membutuhkan baik para
mahasiswa maupun dosen.
E. Definisi Operasional Veriabel
1. Strategi
Strategi merupakan suatu proses rencana yang sering digunakan oleh
pengusaha kecil maupun besar demi untuk menarik para konsumen, agar
tujuan dapat tercapai.
2. Pemasaran
Pemasaran merupakan kegiatan dalam perekonomian dalam
meningkatkan penjualan produk bertujuan untuk mendapatkan laba
(keuntungan).
3. Penjualan
Penjualan merupakan salah satu kegiatan ekonomi yang bertujuan
untuk mempengaruhi seseorang agar mau membeli barang dan jasa yang
7ditawarkan, kemudian membayar dengan harga yang telah disepakati oleh
kedua belah pihak yang terkait dalam kegiatan tersebut.
4. Usaha Ewink Stiker
Ewink Stiker merupakan salah satu usaha stiker yang ada di Kota
Palopo, yang menghasilkan produk bukan hanya produk stiker akan tetapi
juga menghasilkan produk baju kaos sablon, topi, spanduk, gantungan kunci,
id card dan gelas dengan desain menarik yang sesuai dengan pesanan
konsumen. tetapi produk yang dihasilkan ini yang lebih mendominasi adalah
stiker. Sehingga usaha ini lebih terkenal denga usaha Stiker. Usaha Ewink
Stiker ini telah berdiri sejak tahun 2005 dan mengalami perkembangan usaha
yang baik.
8BAB II
TINJAUAN PUSTAKA
A. Penelitian Terdahulu Yang Relevan
Penelitian terdahulu yang relavan adalah bertujuan untuk mendapatkan
bahan perbandingan dan acuan, serta untuk menghindari anggapan kesamaan
dengan penelitian ini, maka peniliti mencantumkan hasil penelitian terdahulu.
1. Eriza Yolanda Maldian  pada tahun 2017, dengan judul Strategi
Pemasaran Islami Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Butik Calista. Dari hasil
penelitian ini dapat dilihat dari strategi pemasaran Islam, Butik Calista
menggunakan strategi pemasaran konvensional, tetapi juga tak lepas dari
menerapkan strategi pemasaran Islami yang terdiri atas tiga hal pokok pertama,
penerapan karakteristik pemasaran Islami; kedua, penerapan etika bisnis Islam;
ketiga, mencontoh praktik pemasaran Nabi Muhammad Saw. (Shiddiq, Amanah,
dan Tabligh).1
Persamaan penelitian diatas dengan penelitian yang sedang dilakukan
yakni terdapat pada metode penelitian yang digunakan oleh masing-masing
peneliti serta kedua penelitian ini sama-sama membahas mengenai strategi
pemasaran, hanya saja dalam penelitian di atas lebih tertuju pada strategi
pemasaran Islam. Adapun yang menjadi perbedaanya yakni terdapat pada subjek
penelitian dan lokasi penelitian serta hasil penelitiannya.
1 Eriza Yolanda Maldian, “Strategi Pemasaran Islami Dalam Meningkatkan Penjualan
Pada Butik Calista” dalam jurnal Strategi Pemasaran Islami Vol.3. No 1. Juni 2017.
92. Puguh Cahyono  pada tahun 2016, dengan judul “Implementasi Strategi
Pemasaran Dengan Menggunakan Metode Swot Dalam Upaya Meningkatkan
Penjualan Produk Jasa Asuransi Kecelakaan Dan Kematian Pada PT. Prudential
Cabang Lamongan”. Kesimpulan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui
implementasi strategi pemasaran dengan menggunakan metode SWOT dalam
upaya meningkatkan penjualan produk jasa asuransi kecelakaan dan kematian.2
Persamaan dalam penelitian ini yakni pada metode penelitian serta sama-
sama membahas strategi pemasaran hanya saja pada penelitian diatas lebih pada
implementasi strategi pemasaran. Adapun perbedaannya terdapat pada subjek dan
lokasi penelitian serta hasil penelitiannya.
3. Marceline Livia Hedynata dan Wirawan E.D.Radianto pada tahun 2016,
dengan judul “Strategi Promosi Dalam Meningkatkan Penjualan Luscios
Chocolate Potato Snack”.s Hasil penelitian menunjukkan bahwa Luscios
Chocolate Potato Snack membutuhkan perbaikan dan peningkatan strategi
promosi yang mendasar pada 8 model bauran promosi. Terdapat 5 model bauran
promosi yang terpilih sebagai fokus perbaikan strategi promosi Luscios yang
masih startup business, yaitu Acara dan Pengalaman, Pemasaran Langsung,
Promosi Penjualan, Pemasaran Interaktif Online, dan Pemasaran dari Mulut ke
Mulut. Sedangkan untuk 3 bauran promosi lainnya, yaitu Penjualan Personal,
2 Puguh Cahyono “Implementasi Strategi Pemasaran Dengan Menggunakan Metode Swot
Dalam Upaya Meningkatkan Penjualan Produk Jasa Asuransi Kecelakaan Dan Kematian Pada
PT. Prudential Cabang Lamongan” dalam jurnal Penelitian Ilmu Manajemen, Vol. 1. No.02,
Februari  2016.
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Hubungan Masyarakat dan Publisitas, dan Iklan, tidak menjadi fokus strategi
promosi Luscios yang harus diperbaiki/ ditingkatkan dalam jangka waktu dekat.3
Persamaan penelitian ini terdapat pada metode penelitian yang digunakan
serta hasil dari penelitian yang hampir sama dengan hasil penelian yang peneliti
lakukan yakni strategi promosi menggunakan bauran pemasaran. Adapun
perbedaannya yakni pada lokasi dan subjek yang diteliti serta pembahasan.
Pembahasan penelitian di atas lebih tertuju kepada strategi promosi.
4. Makmur Saprijal pada tahun 2015, dengan judul “Strategi Pemasaran
Dalam Meningkatkan Volume Penjualan (Studi PadaS-Mart Swalayan Pasir
Pengaraian)”. Berdasarkan analisis yang dilakukan bahwa swalayan S-mart
memiliki strategi-strategi dalam meningkatkan volume penjualan yaitu : Strategi
Produk : strategi yang digunakan dengan Melengkapi segala jenis macam produk.
Strategi Harga : Memberikan harga yang murah Dengan memperkecil tingkat
keuntungan suatu barang Strategi Ditribusi (Promosi) : Membuat media informasi
tentang produk promo-promo undian berhadiah seperti spanduk, baliho, melalui
radio dll Strategi Tempat : Memberikan pelayanan yang baik seperti penyusunan
yang rapi pada rak barang, memperindah bentuk bangunan. Berdasarkan dari
analisis internal dan eksternal beserta diagram cartesius yang dilakukan di
perusahaan swalayan S-mart maka dapat diperoleh bahwa swalayan S-mart pasir
pengaraian saat ini berada pada strategi Growth (perkembangan). Dimana
3 Marceline Livia Hedynata dan Wirawan E.D.Radianto, “Strategi Promosi Dalam
Meningkatkan Penjualan Luscious Chocolate Potato Snack”, dalam Jurnal  Manajemen dan Start-
Up Bisnis Vol. I, No. I, April 2016.
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keputusan yang akan diambil yaitu mengembangkan perusahaannya dengan cara
meningkatkan kualitas dan kelengkapan produk dan memperbanyak segala bentuk
promosi.4
Adapun persamaan penelitain di atas dengan penelitian yang peneliti
lakukan yakni metode penelitian yang digunakan, pembahasan penelitian serta
hasil dari penelitian yang membahas mengenai strategi pemasaran. Adapun yang
menjadi perbedaanya yakni pada subjek dan lokasi penelitian.
5. Suzan Fhelda Febrina1 dan Achmad Daengs GS pada tahun 2016, dengan
judul “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan Alat Kesehatan di
UD. Putra Pratama Surabaya“.Dari hasi penelitian ini menyatakan bahwa, 1) UD
Putra Pratama menempatkan prioritas pelayanan pelanggan ke peringkat Moderate
hal ini terlihat dari hasil analisa absolute importance dimana keunggulan UD PP
terletak di kelengkapan barang dan harga yang bersaing. 2) Tingkat pelayanan
hanya menargetkan sejauh customer membeli produk, pengantaran dan tidak ada
pelayanan after sales seperti menanyakan kebutuhan lainnya yang mungkin akan
timbul dikemudian hari sehingga perusahaan dapat menyiapkan persediaannya
atau biasa menawarkan metode indent untuk barang yang sulit didapat. 3) Nilai
strategic Importance masih di level moderate karena masih banyak pesaing
lainnya yang menawarkan barang serupa hanya berbeda di segi merek dan harga.
4) Berdasarkan Relative importance analysis, masih berada dalam tahap
Comparative dimana standart layanan masih disamakan dengan competitor dan
4 Makmur dan Saprijal, “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan
(Studi PadaS-Mart Swalayan PasirPengaraian” dari jurnal Ilmiah CanoEkonomos : Vol. 3 No.1
Januari 2015.
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belum mengacu pada tahap Competitive, hal ini karena terkendala SDM yang
belum mendapatkan wawasan yang memadai mengenai service excellence. 5)
para customer memiliki ekspektasi yang tidak terlalu tinggi namun dapat dipenuhi
secara sempurna oleh UD PP seperti kelengkapan barang, harga yang sangat
kompetitif dan tingkat ketersediaan barang, apalagi ditambah service antar gratis
untuk item tertentu dan garansi untuk beberapa barang elektronik.5
Adapun yang menjadi persamaan penelitian di atas dengan penelitian yang
dilakukan oleh peneliti yakni pada metode penelitian serta sama-sama membahas
strategi pemasaran. Adapun perbedaannya yakni pada lokasi, subjek dan hasil
penelitiannya.
Dari berbagai penelitian di atas, terdapat persamaan dari segi jenis
penelitian yang digunakan oleh beberapa peneliti yakni penelitian kualitatif,
kemudian sama-sama membahas mengenai strategi pemasaran. Dimana strategi
pemasaran ini sangat berperan penting serta sangat diperlukan untuk
meningkatkan penjualan pada suatu usaha.
Adapun perbedaannya terletak pada penelitian yang digunakan oleh
beberapa peneliti yaitu lokasi penelitian, dan objek penelitian yang berbeda
dimana lokasi penelitian yang akan penulis lakukan terletak di Jln. Ratulangi No.
32, Kota Palopo, Sulawesi Selatan dan objek penelitiannya yaitu usaha Ewink
Stiker, Serta hasil penelitian yang berbeda pula.
5Suzan Fhelda Febrina1 dan Achmad Daengs GS “Strategi Pemasaran Untuk
Meningkatkan Penjualan Alat Kesehatan di UD. Putra Pratama Surabaya“dari jurnal Pengabdian
LPPM Untag Surabaya, Vol. 02,  Januari 2017.
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B. Kajian Pustaka
Berdasarkan kajian pustaka yang dilakukan, penulis menerapkan beberapa
informasi dari berbagai sumber yang layak untuk disajikan dan berkaitan dengan
strategi pemasaran dan penjualan yang dapat membantu  penulis menggabungkan
teori atau  hasil penelitian sebelumnya sebagai pedoman dalam telaah pustaka.
Dibawah ini peneliti ajukan referensi yang berkaitan dengan penelitian ini.
1. Pengertian Strategi
Dalam kamus besar bahasa Indonesia (KBBI) tertulis pengertian strategi
adalah : 1) ilmu dan seni menggunakan semua sumber daya bangsa-bangsa untuk
melaksanakan kebijaksanaan tertentu dalam perang dan damai, 2) ilmu dan seni
memimpin bala tentara untuk menghadapi musuh dalam perang, dalam kondisi
yang menguntungkan, 3) rencana yang cermat mengenai kegiatan untuk mencapai
sasaran khusus, 4) tempat yang baik menurut siasat perang.6 Pengertian ini jelas
bahwa strategi itu sudah melekat suatu perencanaan yang cermat dari segala
kegiatan yang akan dilaksanakan agar dapat mencapai sasaran sesuai dengan yang
diharapkan, dalam kehidupan sehari-hari. Tidak hanya sekedar mencapai, akan
tetapi strategi juga di maksud untuk mempertahankan kelangsungan organisasi di
lingkungan dimana organisasi tersebut menjalankan aktivitasnya. Bagi organisasi
bisnis, strategi dimaksud untuk mempertahankan kelangsungan bisnis
perusaahaan di bandingkan para pesainggnya dalam memenuhi kebutuhan
konsumen.7
6 Dendy Sugono, Kamus Bahasa Indonesia, Jakarta: Pusat Bahasa, 2008, h. 1376-1377.
https://jurnal-oldi.or.id/public/kbbi.pdf. (diakses tanggal 17 januari 2019).
7 Iban Sofyan, Manajemen Strategi, (Cet, I ; Yogyakarta : Graha Ilmu 2014), h.3
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Strategi adalah suatu proses rencana yang sering diguanakan oleh
pengusaha kecil maupun besar demi untuk menarik para konsumen, agar tujuan
dapat tercapai. Strategi juga menggambarkan tindakan-tindakan berlandaskan
tujuan yang akan di ambil suatu perusahaan dalam mendapatkan keunggulan
kompetitif berkelanjutan.
Untuk mendapatkan keunggulan kompetitif, suatu organisasi harus
menyediakan barang dan jasa yang dinilai lebih tinggi oleh konsumen
dibandingkan organisasi pesaing, atau barang dan jasa yang serupa dengan
pesaing tapi dengan harga yang lebih rendah. Dengan demikian, esensi dari
strategi itu adalah menjadi berbeda dari lawan dan sifatnya unik. Manajer
memenuhi perbedaan ini melalui strategic positioning, menetapkan posisi unik
dalam suatu industry yang memungkinkan perusahaan memberikan nilai kepada
konsumen, sambil mengendalikan biaya.
Kunci keberhasilan dalam strategi adalah mengkombinasikan sejumlah
aktivitas untuk memasang posisi unik dalam suatu industri. Keunggulan
kompetitif harus muncul dari melakukan aktivitas yang berbeda dengan yang
dilakukan pesaing. Efektifitas operasional, keterampilan pemasaran, dan keahlian
fungsi lainnya, juga praktik terbaik, memberikan kontribusi terhadap posisi
strategi yang unik.8
2. Tujuan Strategi
Tujuan strategi (intent strategic) adalah kekuatan-keuatan sumber daya,
kapabilitas, dan kompetensi inti internal untuk mencapai tujuan perusahaan dalam
8 Prasetio Aji, Manajemen Strategi, (Cet. I; Yogyakarta: Ekuilibria, 2015), h. 1-2.
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lingkungan persaingan. Berkaitan usaha untuk memenangkan medan tempur
persaingan dan mendapatkan kepemimpinan global, tujuan serta strategis secara
tidak langsung berarti bertentangan sumber daya kapabilitas, dan kompotensi inti
organisasi. Ketika dibangun dengan efektif, tujuan strategis dapat membuat orang
melakukan hal-hal dengan cara-cara yang sebelumnya dianggap tidak mungkin.
Tujuan strategis ada ketika semua para pegawai dan tingkatan perusahaan
berkomitmen untuk mencapai kriteria kinerja spesifik dan signifikan. Sebagian
berargumentasi bahwa tujuan strategis memberikan para pengawai tujuan satu-
satunya yang berharga untuk usaha dan komitmen personal. Untuk menggeser
posisi yang terbaik atau tetap menjadi terbaik, di seluruh dunia. Tujuan strategis
telah dibentuk dengan efektif ketika orang-orang percaya dengan semangat yang
menyala-yala terhadap produk dan industri mereka dan ketika mereka
memusatkan perhatian sepenuhnya pada kemampuan perusahaan untuk mengatasi
para pesaingnya.
Ketika sebuah perusahaan bersaing secara strategis dan menghasilkan
laba di atas rata-rata, maka perusahaan tersebut memiliki kemampuan untuk
memuaskan kepentingan para pemegang sahamnya. Sebuah organisasi adalah
sebuah sistem dari kelompok-kelompok pemegang saham primer yang bertugas
untuk membangun dan mengatur relasi-relasi. Stakeholders adalah individu-
individu dan kelompok-kelompok yang dapat mempengaruhi dan di pengaruhi
oleh hasil-hasil strategi yang diperoleh dan memiliki klaim-klaim yang dapat
dipaksakan terhadap kinerja suatu perusahan. Klaim-klaim terhadap kinerja suatu
organisasi dapat dilihat melalui kemampuan seorang stakeholder dalam
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mempertahankan partisipasi esensial terhadap gaya hidup, daya saing, dan
profitabilitas perusahaan. Stakeholders akan terus mendukung suatu organisasi
ketika kinerjanya memenuhi atau melebihi harapan mereka.9
3. Pemasaran
Pemasaran berhubungan dengan mengidentifikasi dan memenuhi
kebutuhan manusia dan msyarakat. Salah satu dari definisi pemasaran terpendek
adalah memenuhi kebutuhan secara menguntungkan.10 Pemasaran merupakan
salah satu dari kegiatan dalam meningkatkan penjualan guna mencapai tujuan
perusahaan yaitu yang berkembang dan mendapatkan laba atau suatu aktivitas
yang bertujuan mencapai sasaran perusahaan, dilakukan dengan cara
mengantisipasi kebutuhan pelanggan atau klien serta mengarahkan aliran barang
dan jasa yang memenuhi kebutuhan pelanggan atau klien dari produsen.
Keberhasilan perusahaan dalam mencapai tujuan bisnis tergantung kepada
keahlian mereka dibidang pemasaran. Pada saat ini kegiatan pemasaran
mempunyai peranan yang sangat penting dalam dunia usaha. Kadang-kadang
istilah pemasaran ini diartikan sama dengan beberapa istilah, seperti pejualan,
perdagangan, dan distribusi.11
Pengertian pemasaran tidak lain dari pada suatu proses perpindahan barang
atau jasa dari tangan produsen ke tangan konsumen. Atau dapat dikatakan pula
9 Michael A. Hitt, R. Duane Ireland, Robert  E. Hoskisson, Manajemen Srategi Daya Saing
Dan Globalisasi, (Jakarta: Salemba Empat 2001), h. 27-28
10 Philip Kotler dan Kevin Lane Kaller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT Macanan Jaya
Cemerlang, 2007), h.6.
11 Basu Swastha DH dan Ibnu Sukotjo, Pengantar Bisnis Modern, (Cet.VI; Yogyakarta:
Liberty, 1998), h.178.
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bahwa pemasaran adalah semua kegiatan usaha yang bertalian dengan arus
penyerahan barang dan jasa-jasa dari produsen ke konsumen.
Menurut W.J. Stanton dan P.H. Nystrom mengatakan bahwa:
“Pemasaran meliputi keseluruhan system yang berhubungan dengan
kegiatan-kegiatan usaha, yang bertujuan merencanakan, menentukan harga,
hingga mempromosikan, dan mendistribusikan barang-barang atau jasa yang akan
memuaskan kebutuhan pembeli, baik yang actual maupun yag potensial.
Pemasaran juga meliputi segala kegiatan mengenai penyaluran barang atau jasa
dari tangan produsen ke tangan konsumen”. 12
Dari definisi di atas dapat diketahui bahwa sebenarnya proses pemasaran
itu terjadi atau dimulai jauh sejak sebelum barang-barang diproduksi. Keputusan-
keputusan dalam pemasaran harus dibuat untuk menentukan produk dan pasarnya,
harga dan promosinya. Kegiatan pemasaran tidak bermula pada saat selesainya
proses produksi, juga tidak berakhir pada saat penjualan dilakukan. Perusahaan
harus dapat memberikan kepuasan kepada konsumen jika mengharapkan
usahanya dapat berjalan terus, atau konsumen mempunyai pandangan yang baik
terhadap perusahaan. Jadi, jaminan yang baik atas barang dan jasa dapat dilakukan
sesudah penjualan.
Secara luas, pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dimana pribadi
atau organisasi memperoleh apa yang mereka butuhkan dan diinginkan melalui
penciptaan dan pertukaran nilai  dengan yang lain. Dalam konteks bisnis yang
lebih sempit, pemasaran mencakup menciptakan hubungan pertukaran muatan
nilai dengan pelanggan yang menguntungkan. Karena itu pemasaran (Marketing )
dapat didefenisikan sebagai proses dimana perusahaan menciptakan nilai bagi
12 M. Mursid, Manajemen Pemasaran, (Cet, VII;  Jakarta : Bumi Aksara,2014), h.26.
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pelanggan dan membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan, dengan tujuan
menangkap nilai dari pelanggan sebagai imbalannya.13
4. Strategi pemasaran
Strategi pemasaran adalah suatu perencanaan atau cara yang digunakan
para pengusaha untuk membuat dan menjual barang dan jasa yang sesuai dengan
kondisi perusahaan dan pasar target atau selera konsumen yang dituju, dan
meningkatkan penjualan guna mencapai tujuan perusahaan yaitu untuk
berkembang dan mendapatkan laba. Ada beberapa ahli menyatakan bahwa :
Menurut Kotler dan Amstrong (1992), mengatakan bahwa: 14
“strategi pemasaran adalah pendekatan pokok  yang akan digunakan oleh
unit bisnis dalam mencapai sasaran yang telah ditetapkan lebih dulu, didalamnya
tercantum keputusan-keputusan pokok mengenai target pasar, penempatan produk
di pasar, bauran pemasaran, dan tingkat biaya pemasaran yang diperlukan.”
Di dalam mengawali usaha perlu banyak hal yang dilakukan salah satunya
adalah membaca kondisi pasar untuk menjamin berkembangnya usaha, selain itu
juga membantu dalam mengetahui apa yang diperlukan konsumen dan apa yang
laku di pasar, selain itu juga untuk menunjang perusahaan itu tidak lepas dari
modal, untuk mengidentifikasi permasalahan-permasalahan yang berdampak pada
keuangan perusahaan. Seorang wirausaha harus cerdas dalam membaca kondisi
pasar agar perusahaan yang didirikan dapat bertahan dan tidak mengalami
kebangkrutan.
13 Philip Kolter dan Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Cet, I; Jakarta : Erlangga
2008). h.6
14 Danang Sunyoto, Strategi Pemasaran, (Cet, I ; Yogyakarta : CAPS, 2015), h.2-3.
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5. Kegiatan Pemasaran
Dalam manajemen pemasaran yang maju, maka kegiatan pemasaran suatu
perusahaan didefinisikan sebagi berikut: manajemen pemasaran adalah suatu
bagian kegiatan dari perusahaan yang sangat erat berhubungan dengan situasi
pasar. Kegiatan itu terdiri dari :15
a. Mengetahui kebutuhan dan minat khusus pasar.
b. Menciptakan dan menjamin adanya produk yang memenuhi kebutuhan
pasar.
c. Menciptakan dan memelihara pasar dari produk.
6. Hubungan antara strategi dengan pemasaran
Hubungan strategi dengan pemasaran menjadi penting dalam dunia bisnis,
karena pada hakikatnya hubungan ini merupakan langkah-langkah kreatif yang
berkesinambungan yang diupayakan oleh sebuah perusahaan guna mencapai
target pemasaran terbaik dalam rangka mewujudkan kepuasan konsumen secara
maksimal. Strategi pemasaran sangat diperlukan untuk mencegah penurunan
jumlah konsumen serta jatuhnya daya saing produk bisnis di pasar. Strategi
merupakan daya kreativitas dan daya cipta (inovasi) serta merupakan cara
pencapaian tujuan yang sudah ditentukan oleh pimpinan puncak perusahaan
sedangkan fokus pada pemasaran dilakukan oleh manajer pemasaran. Strategi
pemasaran yang menyatu merupakan rangkaian proses pemasaran secara lebih
maksimal. Tanpa adanya strategi pemasaran yang teruji, bisa dipastikan
pemasaran akan jatuh, terlebih apabila muncul berbagai produk kompetitif yang
15 M. Mursid, Manajemen Pemasaran, (Cet;VII: Jakarta, Bumi Aksara,2014), h.34.
20
dikeluarkan oleh rival-rival bisnis. Melalui strategi, sebuah pemasaran yang baik
dapat dipertahankan, memberikan cara-cara baru yang membuat para pelanggan
seantiasa menemukan keunikan dalam produk, hal ini merupakan salah satu
strategi yang dibutuhkan dalam pemasaran.
Gambar 2.1 Hubungan Strategi Dengan Pemasaran
Desain strategi pemasaran tersebut, seperti yang dapat dilihat pada gambar
diatas meliputi cara terbaik mencapai tujuan pemasaran dengan menggunakan
kiat-kiat memaksimalkan desain website, periklanan, hubungan masyarakat,
promosi lokasi, jejaring sosial, penetapan harga, membuat acara/tayang lansung
pengemasan, sebagai upaya penciptaan kreativitas dan inovasi pada bidang-bidang
yang memang merupakan fokus utama strategi pemasaran.16
16 Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran, (Cet I ; Jakarta : Erlangga, 2012), h.33-34
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7. Proses Pemasaran
Gambar 2.2 Model sederhana proses pelanggan
Gambar 2.2 menunjukkan model sederhana dari lima langkah proses
pemasaran. Dalam empat langkah pertama, perusahaan bekerja untuk memahami
pelanggan, menciptakan nilai bagi pelanggan, dan membangun hubungan yang
kuat dengan pelanggan. Dalam langkah terakhir, perusahaan menuai hasil dari
menciptakan nilai unggul bagi pelanggan. Dengan menciptakan nilai bagi
pelanggan, sebagai imbalannya mereka menangkap nilai dari pelanggannya dalam
bentuk penjualan, laba, dan ekuitas pelanggan dalam jangka panjang.
Dari gambar di atas, Untuk lebih jelasnya proses pemasaran akan
diuraikan satu persatu dibawah ini :
a. Memahami pasar dan kebutuhan pelanggan
Sebagai langkah pertama, pemasar harus memahami kebutuhan
dan keinginan pelanggan dan pasar di mana mereka beroperasi. Untuk
memahami pasar dan kebutuhan pelanggan ada lima konsep inti pelanggan
dan pasar yaitu :
1) Kebutuhan, keinginan dan permintaan pelanggan
2) Penawaran pasar-produk, jasa dan pengalaman
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3) Nilai dan kepuasan pelanggan
4) Pertukaran dan hubungan
5) Pasar
b. Merancang strategi pemasaran yang digerakkan oleh pelanggan
Setelah benar-benar memahami konsumen dan pasar, manajemen
pemasaran dapat merancang strategi strategi pemasaran yang digerakkan
oleh pelanggan. Manajeman pemasaran merupakan seni dan ilmu memilih
target pasar  dan membangun hubungan yang menguntungkan dengan
target pasar itu. Tujuan manajer pemasaran adalah menemukan, menarik,
mempertahankan, dan menumbuhkan pelanggan sasaran dengan
menciptakan, memberikan dan mengkomunikasikan keunggulan nilai dari
pelanggan.
c. Menyiapkan rencana dan program pemasaran yang terintegrasi
Strategi pemasaran menggarisbawahi pelanggan mana yang akan
dilayani perusahaan dan bagaimana cara perusahaan menciptakan nilai
bagi pelanggan. Berikutnya, pemasar mengembangkan program
pemasaran terintegrasi yang akan benar-benar memberikan nilai yang
diinginkan kepada pelanggan sasaran.
d. Membangun hubungan pelanggan
Tiga langkah pertama dalam proses pemasaran 1) memahami pasar
dan kebutuhan pelanggan 2) merancang strategi pemasaran yang
digerakkan pelanggan 3) membangun program pemasaran. Semua
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mengarah ke langkah keempat yang merupakan langkah yang paling
penting : membangun hubungan pelanggan yang menguntungkan.
e. Menangkap nilai dari pelanggan
Empat langkah pertama dalam proses pemasaran melibatkan
pembangunan hubungan pelanggan dengan menciptakan dan
menghantarkan nilai pelanggan yang unggul. Langkah terakhir melibatkan
penangkapan nilai sebagai imbalannya, dalam bentuk penjualan saat ini
dan penjualan masa depan, pangsa pasar dan keuntungan. Dengan
menciptakan nilai pelanggan yang unggul perusahaan menciptakan
pelanggan yang sangat puas dan tetap setia, serta mau membeli lagi.17
8. Konsep Strategi Pemasaran
Dalam konteks penyusunan strategi, pemasaran memiliki dua dimensi,
yaitu dimensi saat ini dan dimensi masa yang akan datang. Dimensi saat ini
berkaitan dengan hubungan yang telah ada antara perusahaan dengan
lingkungannya, sedangkan dimensi masa yang akan datang mencakup hubungan
di masa yang akan datang yang diharapkan akan dapat terjalin dan program
tindakan yang diperlukan untuk mencapai tujuan.
Menurut Corey (dalam Dolan, 1991),18 strategi pemasaran terdiri atas lima
elemen yang saling berkait. Kelima elemen tersebut adalah :
a. Pemilihan pasar
Memilih pasar yang akan dilayani, keputusan ini didasarkan pada
faktor-faktor (Jain,1990) :
17 Philip Kolter dan Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Cet, I; Jakarta : Erlangga
2008), h.6-24
18 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (yokyakarta : CV.Andi Offset 2008), h.6-8.
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1) Persepsi terhadapa fungsi produk dan pengelompokan teknologi
yang dapat diproteksi dan didominasi.
2) Keterbatasan sumber daya internal yang mendorong perlunya
pemutusan (focus) yang lebih sempit.
3) Pengalaman kumulatif yang didasarkan pada trial and error
didalam menanggapi peluang dan tantangan.
4) Kemampuan khusus yang berasal dari akses terhadap sumber daya
langka atau pasar yang terproteksi.
b. Perencanaan produk
Meliputi produk spesifik yang dijual, pembentukan lini produk dan
desain penawaran individual pada masing-masing lini.
c. Penetapan harga
Menentukan harga yang dapat mencerminkan nilai kuantitatif dari
produk kepada pelanggan.
d. Sistem distribusi
Saluran perdagangan grosir dan eceran yang dilalui produk
sehingga mencapai konsumen akhir yang membeli dan menggunakannya.
e. Komunikasi pemasaran (promosi)
Meliputi periklanan, personal selling, promosi penjualan, direct
marketing, dan public relations.
9. Pemasaran Dalam Prespektif Islam
Menurut prinsip Islam, kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat
beribadah kepada Tuhan Sang Maha Pencipta, berusaha semaksimal mungkin
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dari kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi
kepentingan sendiri. Menurut Kertajaya  sebagaimana dikutip Bukhari Alma dan
Donni Juni  Priansa, bahwa secara umum pemasaran Islami adalah strategi bisnis,
yang harus memayungi seluruh aktivitas dalam sebuah perusahaan, meliputi
seluruh proses,  menciptakan, menawarkan, pertukaran nilai, dari seorang
produsen, atau satu  perusahaan, atau perorangan, yang sesuai dengan ajaran
Islam.19
Rasulullah saw telah mengajarkan pada umatnya untuk berdagang
dengan menjujung tinggi etika keIslaman. Dalam beraktivitas ekonomi umat
Islam dilarang melakukan tindakan bathil. Namun harus melakukan kegiatan
ekonomi yang dilakukan saling ridho, sebagaimana firman Allah swt. QS. An-
nisa/4:29
َ َ َٱ َ ِ ِ ُ َ ۡ َ ُ َ ٰ َ ۡ َأ ْ آ ُ ُ ۡ َ  َ  ْ ا ُ َ اَء ِ ِ ٰ َ ۡ ٖضا َ َ َ  ًة َ ٰ َ ِ  َن ُ َ  َنأ ٓ ِإ
ِنإ ۚ ۡ ُ َ ُ َأ ْآ ُ ُ ۡ َ  َ َو ۚ ۡ ُ ِ ّٱ َٗ ِ َر ۡ ُ ِ  َن َ
Terjemahannya :
“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang
berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. Dan janganlah kamu
membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang
kepadamu”.20
Berdasarkan ayat di atas, Allah swt melarang keras hambanya untuk
memakan harta yang haram kecuali dengan jalan yang benar. Maka dari itu Islam
mendorong ummatnya untuk berdagang. Dalam Islam berdagang sangat penting.
19 Kamaruddin, “Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Gas Elpiji
Perspektif Ekonomi Islam”, Dalam jurnal Laa Maisyir, Vol. 4, No.  1, Juni  2017 h.84.
20Depertemen Agama, Al-quran dan Terjemahannya, (Ponegoro: Cv Penerbit, 2008), h.83.
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Begitu pentingnya Allah swt menunjuk Nabi Muhammad saw sebagai seorang
pedagang yang sukses sebelum diangkat menjadi nabi. Maka berdaganglah selama
perdagangan itu dijalankan dengan jalan yang benar dan sesuai dengan syariat
Islam dan tidak dengan jalan yang batil.
Pemasaran dalam Islam merupakan suatu penerapan disiplin strategi yang
sesuai dengan nilai dan prinsip syariah. Bahkan Nabi Muhammad saw sendiri
menjadi seseorang pedagang yang profesional yang menunjang tinggi kejujuran
“al-amin” (yang terpercaya). Setelah Muhammad saw menjadi Rasul, dan
masyarakat Muslim Ber-hijrah ke Madinah, rasulullah bergeser menjadi pengawas
pasar atau al-muhtasib.
Islam mengajarkan bahwa didalam etika bisnis Islam hendaknya memiliki
nilai-nilai Islam seperti :
a. Jujur
Sikap jujur menjadi menjadi dasar kegiatan dan ucapan Nabi
Muhammad saw secara otomatis membuahkan kepercayaan jangka
panjang dari semua orang yang berinteraksi dengannya, baik dalam hal
bisnis maupun kehidupan sehari-hari. Seorang pegawai yang jujur akan
mendapat nilai lebih di mata para atasannya, sebuah perusahaan yang jujur
akan mendapatkan kepercayaan dari para pelanggannya.21
Islam menuntun para pelaku bisnis menjadi orang yang jujur. Nilai
kejujuran merupakan nilai yang paling mendasar dan mendukung
keberhasilan kinerja. Kegiatan perusahaan akan berhasil dengan gemilang
21Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibyo, “Marketing Muhammad”, (Bandung: PT
Karya Kita, 2007), h.95. http//Islamchm.blogspot.com. (diakses tanggal 24 januari 2019)
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jika dikelola dengan kujujuran dan kepercayaan. Karena sikap jujur adalah
kunci utama dari kepercayaan pelanggan.
b. Adil
Adil berarti memberikan hak kepada pemilik sesuai dengan haknya
tanpa melebihkan atau dikurangi. Dalam mengelola strategi pemasaran
para pengurus dituntut untuk bersikap adil dan baik terhadap konsumen
ataupun pesaingnya. Artinya nilai keadilan dijunjung tinggi dalam
kegiatan operasional pemasaran. Adil yang sesungguhnya adalah sebuah
keadaan menguntungkan dan menyenangkan pada kedua belah pihak dan
mereka rela pada keadilan tersebut, bukan keadilan yang hanya
menyenangkan satu pihak saja.22 sebagaimana firman Allah swt. QS. An-
nahl/16:90.
ِنإ۞ٱ َ ِ  ُ ُ ۡ َ ِل ۡ َ ۡ َوٱ ِ ٰ َ ۡ ِ ۡ ِيذ ٓي َٱ ٰ َ ۡ ُ ۡ ِ َ  ٰ َ ۡ َ َوٱ ِٓء َ ۡ َ ۡ َوٱ ِ َ ُ ۡ
 َوٱِ ۡ َ ۡ َنو ُ َ َ  ۡ ُ َ َ  ۡ ُ ُ ِ َ
Terjemahnya:
“Sesungguhnya Allah menyuruh (kamu) berlaku adil dan berbuat
kebajikan, memberi kepada kaum kerabat, dan Allah melarang dari
perbuatan keji, kemungkaran dan permusuhan. Dia memberi
pengajaran kepadamu agar kamu dapat mengambil pelajaran”.23
c. Nilai Profesionalisme
Suatu perusahaan akan mendapatkan kepercayaan dari masyarakat
tatkala dapat menjaga citranya. Citra ini dapat terjaga manakala para
22 Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibyo, “Marketing Muhammad”, (Bandung: PT
Karya Kita, 2007), h.119-120. http//Islamchm.blogspot.com. (diakses tanggal 24 januari 2019)
23 Depertemen Agama, Al-quran dan terjemahnya (Ponegoro: Cv Penerbit, 2008), h.277.
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pengurus dapat mengelola dan memberikan keyakinan dan kepercayaan
kepada masyarakat bahwa disamping mampu memberikan pelayanan yang
baik juga mampu menjunjung tinggi nilai-nilai kepatuhan dan tanggung
jawab sosial antara lain tercermin dari cara mereka bekerja.
Profesionalisme seorang pemimpin adalah kemampuan untuk memberi
petunjuk kepada bawahan mereka ketika mengerjakan sebuah pekerjaan.
Seorang pemimpin yang prefesional juga harus mengerti dan meyakini
dengan benar semua hal yang berhubungan dengan pekerjaan tersebut.24
Perkembangan ekonomi syariah sendiri mampu mengembalikan nilai-
nilai Islam ditengah-tengah kehidupan perekonomian masyarakat. Dalam
berbisnis telah muncul kesadaran akan pentingnya etika, kejujuran dan prinsip-
prinsip Islam lainnya. Rasulullah saw sendiri telah memberikan contoh cara-cara
yang berpegang teguh pada kebenaran, kejujuran, sikap amanah serta tetap
memperoleh keuntungan. Nilai-nilai inilah yang menjadi landasan atau hukum
dalam melakukan suatu bisnis. Rsulullah saw adalah profil kesuksesan dalam
melakukan spritualisasi pemasaran.
Tujuan utama yang ingin dicapai oleh agama Islam dalam aspek
penggunaan barang-barang kebutuhan dapat dijelaskan sebagai berikut :
a. Setiap individu hanya pantas berbelanja untuk mendapat barang-
barang ekonomi secukupnya agar ia dapat hidup secara mamadai.
b. Barang yang diharamkan sebaiknya jangan dibeli.
24 Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibyo, “Marketing Muhammad”, (Bandung: PT
Karya Kita, 2007), h.126. http//Islamchm.blogspot.com. (diakses tanggal 24 januari 2019)
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c. Penggunaan barang ekonomi jangan sampai pada taraf mubazir, begitu
juga penggunaannya jangan sampai berlebihan.
Sehubungan dengan pembagian barang dan kebijakan, perkara yang
berikutnya menjadi tujuan Islam :
a. Setiap individu menerima pendapatan sekurang-kurangnya sampai
tingkat yang yang mencukupi kehidupan yang layak.
b. Kekayaan jangan sampai hanya dimiliki oleh segelintir orang saja.
c. Tidak ada seorang individupun yang dapat di paksa untuk bekerja
melebihi kesanggupannya dalam mendapatkan penghasilan.
d. Harga hendaklah adil dan sesuai, tidak terlalu tinggi dan tidak pula
terlalu rendah, dan hendaklah disesuaikan dengan biaya produksi yang
sesungguhnya.25
Dalam Ekonomi Islami yang disertai  keikhlasan semata-mata hanya untuk
mencari  ridha  Allah,  maka  bentuk  transaksinya  insyaAllah  menjadi  nilai
ibadah dihadapan Allah SWT. Ada beberapa sifat yang membuat Nabi
Muhammad saw berhasil  dalam melakukan bisnis yaitu:26
a. Shiddiq (jujur atau benar) dalam berdagang Nabi Muhammad swt selalu
dikenalsebagai seorang pemasar yang jujur dan benar dalam
menginformasikan produknya.
25 Muhammad  Nejatullah Siddiqi, Kegiatan Ekonomi Dalam Islam, (Cat, II, Jakarta, Bumi
Aksara, 1996), h. 81-94.
26 Eriza Yolanda Maldian, “Strategi Pemasaran Islami Dalam Meningkatkan Penjualan
Pada Butik Calista” dalam jurnal Strategi Pemasaran Islami Vol.3. No 1. Juni 2017, h. 80.
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b. Fathanah (cerdas) dalam hal ini pemimpin yang mampu
memahami,menghayati, dan mengenal tugas dan tanggung jawab
bisnisnya dengan sangat baik
c. Tabligh (komunikatif) jika seorang pemasar harus mampu menyampaikan
keunggulan-keunggulan produk dengan menarik dan tetap sasaran tanpa
meninggalkan kejujuran dan kebenaran.
10. Penjualan
Penjualan adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan
oleh penjualan untuk mengajak orang lain agar bersedia membeli barang atau jasa
yang ditawarkan. dengan adanya penjualan dapat tercipta suatu proses pertukaran
barang atau jasa antara penjual dengan pembeli. Di dalam perekonomian
sesorang yang menjual sesuatu akan mendapatkan imbalan berupa uang. Dengan
alat penukar berupa uang, konsumen akan lebih mudah memenuhi  segala
keinginannya dan penjualan menjadi mudah dilakukan.27 Jadi penjualan
merupakan salah suatu kegiatan ekonomi untuk mempengaruhi pribadi agar
terjadi pembelian barang dan jasa yang ditawarkan, berdasarkan harga yang telah
disepakati oleh kedua belah pihak yang terkait dalam kegiatan tersebut.
Menurut Swasta dan Irawan mengatakan bahwa:
“Penjualan adalah perencanaan, pengarahan, dan pengawasan personal
selling, termasuk penarikan, pemilihan, perlengkapan, penentuan rute, supervise,
pembayaran dan motivasi sebagai tugas diberikan pada para tenaga penjualan”.28
27 Fred r. David, Strategic Manajement Strategis,(Yogyakarta, 2003),h.8-9
28 Tegar Wahyu Kusuma, “Penerapan Strategi Pemasaran Yang Tepat Bagi Perusahaan
Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada PT. Hikmah Cipta Perkasa Jakarta” Dalam Jurnal
Riset Mahasiswa Ekonomi, Vol. 2, No. 1, 2015, h.116.
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Ada lima cara yang dapat digunakan perusahaan dalam memasarkan dan
menjual produk dan jasanya:29
a. Penjualan personal (personal selling)
b. Promosi penjualan (sales promotion)
c. Iklan (advertising)
d. Pemasaran langsung (direct marketing)
e. Publisitas (publiciry)
11. Strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan
Dalam menjalankan suatu usaha, Ada hal yang penting untuk diperhatikan
di banding dengan menciptakan produk, yaitu pemasaran produk dan jasa yang
dilakukan dengan baik dan handal. Karena strategi pemasaran merupakan kunci
berhasilnya penjualan suatu produk. Tetapi kualitas produk juga harus
diperhatikan karena itu juga salah satu poin penting dalam pemasaran.
Setelah memastikan produk memiliki kualitas yang baik, maka ciptakanlah
strategi pemasaran yang baik dan efektif agar prosesnya dapat berjalan dengan
lancar dan terkontrol. Dalam menentukan strategi pemasaran yang baik dalam
berbisnis untuk meningkatkan penjualan produk dan jasa, ada 5 (lima) strategi
pemasaran yang harus diterapkan yaitu:
a. Mengenali pelanggan
Agar suatu usaha dapat mengenali pelanggannya, perlu dilakukan
identifikasi terhadap target pasar yang akan dituju dengan tujuan agar
konsumen yang akan di jadikan target dari pemasaran yang dilakukan
29 Julia Cummins, Promosi Penjualan, (Cet I ; Tengerang, Binarupa Aksara 2010), h.17.
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dapat deketahui oleh usaha tersebut. Misalnya, jika usaha yang didirikan
bergerak dalam pemasaran sepatu wedges, maka yang dapat dijadikan
target yaitu para wanita rentang yang berumur 20-25 tahun. Contoh lain
misalnya jika usaha yang didirikan bergerak dalam pemasaran pakaian
bayi, maka yang menjadi target pasarnya adalah para  anak bayi.
b. Melakukan promosi
Agar produk yang diciptakan dapat dikenal dan diketahui oleh
konsumen, perlu dilakukan promosi atau pengenalan atas produk-produk
yang diciptakan tersebut. Dalam melakukan promosi diperlukan cara yang
baik, unik, menarik dan kreatif agar konsumen dapat tertarik dengan
promosi yang dilakukan. Sebisa mungkin promosi yang dilakukan harus
konsisten dan terus menerus, misalnya setiap kali bepergian, penjual harus
membawa brosur atau famplet yang berisi informasi mengenai produk dari
usaha yang sedang dipromosikan  yang kemudian akan di bagikan kepada
orang yang dituju, teman, keluarga, rekan kerja ataupun disebarkan di
tempat-tempat umum. Promosi juga dapat dilakukan melalui sosial media
dengan cara mengirimkan famplet yang berisikan informasi mengenai
produk yang sedang dipromosikan ke sosial media seperti facebook,
whatsap, BBM dan yang lain-lain agar produk yng dipromosikan tidak
hanya di ketahui oleh masyarakat lokal saja tetapi juga masyarakat global.
c. Memilih lokasi yang strategis
Hal penting lainnya yang harus diperhatikan dalam mendirikan
suatu usaha ialah pemilihan lokasi usaha. Dalam memilih lokasi yang akan
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dijadikan tempat untuk usahanya, pengusaha harus memilih tempat yang
strategis yaitu dengan melihat sedikit banyaknya konsumen ditempat
tersebut sehingga usaha yang didirikan mudah untuk di jangkau oleh
konsumen serta pengusaha harus pandai dalam memilih lokasi tersebut.
Seperti memilih lokasi dekat dengan pasar atau memilih tempat yang
belum ada pengusaha sebelumnya.
d. Menggunakan internet marketing
Salah satu strategi pemasaran yang sedang banyak dilakukan
pengusaha ialah internet marketing. Dengan menampilkan produk usaha
ke situs jaringan sosial media, maka pengusaha dapat mengetahui
bagaimana selera konsumen dan apa yang mereka butuhkan. Contohnya,
Online shop, Buka lapak dan Shopy.
e. Menjalin hubungan yang baik dengan konsumen
Istilah yang paling popular didunia usaha yang sering didengar
ialah istilah konsumen adalah raja. Slogan ini patut dipertahankan guna
menjaga kelangsunan suatu usaha. Agar usaha dapat bertahan dengan baik,
usaha tersebut harus bisa menjalin hubungan yang baik dengan
konsumennya serta tidak melakukan penipuan terhadap pelanggan.30
12. Promosi
Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu
program pemasaran. Sebaik apapun kualitas suatu produk, bila konsumen
30 Danang Sunyoto, Strategi Pemasaran, (Cet, I; Yogyakarta : CAPS, 2015), h.26-28.
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belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu akan berguna
bagi mereka, maka mereka tidak akan membelinya.
Pada hakikatnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran
yang dimaksud dengan komunikasi  pemasaran adalah aktivitas pemasaran
yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk,
mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia
menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang
bersangkutan.
13. Tujuan Promosi
Tujuan utama dari promosi adalah mengonfirmasikan, mempengaruhi
dan membujuk  serta mengingatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan dan
bauran pemasarannya. Secara rinci  ketiga tujuan tersebut dapat dijabarkan
pada Tabel 2.1 sebagai berikut:
Tabel 2.1 Tujuan Promosi
Tujuan Penjelasan
Menginfotmasikan (Informing)
1) Menginformasikan pasar mengenai keberadaan
suatu produk baru
2) Memperkenalkan cara pemakaian yang baru
dari suatu produk
3) Menyampaikan perubahan harga kepada pasar
4) Menjelaskan cara kerja suatu produk
5) Menginformasikan jasa-jasa yang disediakan
oleh perusahaan
6) Meluruskan kesan yang keliru
7) Mengurangi ketakutan atau kekhawatiran
pembeli
8) Membangun citra perusahaan
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Membujuk pelanggan Sasaran
(Persuading)
1) Membentuk pilihan merek
2) Mengalihkan pilihan ke merek tertentu
3) Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut
produk
4) Mendorong pembeli untuk belanja ssat itu juga
5) Mendorong pembeli untuk menerima
kunjungan wiraniaga (Salesmen)
Mengingatkan (reminding)
1) Mengingatkan pembeli bahwa produk yang
bersangkutan dibutuhkan dalam waktu yang
dekat
2) Mengingatkan pembeli akan tempat-tempat
yang menjual produk perusahaan
3) Membuat pembeli tetap ingat pertama membeli
jatuh pada produk  perusahhan.
14. Harga
Dalam arti yang sempit, harga adalah jumlah yang ditagihkan atas
suatu produk atau jasa. Lebih luas lagi, harga merupakan jumlah semua
nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari
memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa.31
Harga adalah satu-satunya elemen bauran pemasaran yang
memberikan pemasukan bagi pemasaran, sedangkan elemen-elemen
lainnya (produk, distribusi, dan promosi) justru membutuhkan dana besar.
Harga bukan hanya angka-angka di label harga. Harga mempunyai banyak
bentuk dan melaksanakan banyak fungsi. Sewa, uang sekolah, ongkos,
31 Philip Kolter dan Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Cet, I; Jakarta : Erlangga
2008), h.6-24.
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upah, bunga, tarif, biaya penyimpanan, gaji, dan komisi semuanya
merupakan harga yang harus dibayarkan untuk mendapatkan barang atau
jasa.32
Penetapan harga dari suatu produk akan sangat memengaruhi
keberhasilan perusahaan untuk memperoleh keuntungan. Penetapan harga
dari suatu produk akan sangat dipengaruhi dari seberapa besar
pengorbanan yang telah dilakukan dalam memproduksi produk itu sendiri.
Semakin besar pengorbanan yang dilakukan maka akan semakin besar dan
tinggi harga yang ditetapkan oleh produk itu.
C. Kerangka Pikir
Kerangka pikir adalah serangkaian konsep dan kejelasan hubungan antar
konsep tersebut yang di rumuskan oleh peniliti berdasarkan tinjauan pustaka,
dengan meninjau teori yang di susun dan hasil-hasil penelitian yang terdahulu
yang terkait.
Berdasarkan penelitian yang peneliti lakukan, adapun kerangka pikir dapat
disajikan sebagai berikut:
32 H. Akhmad Samhudi, “Strategi Harga Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Telur
Ayam Ras Pada CV. Do’a Ibu Banjarbaru”, Dalam Jurnal Harati, Vol. 07, No. 13 Januari-Juni
2016, h.44.
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Gambar 2.3 Kerangka Pikir
Berdasarkan skema di atas, dapat  diuraikan bahwa alur perusahaan dalam
menghasilkan berbagai produk yang menarik dan dapat diminati oleh para
konsumen yang kemudian di pasarkan dengan melihat dan memanfaatkan
lingkungan dan sarana yang ada. Dalam penerapan pemasaran yang digunakan
suatu perusahaan diperlukan strategi agar tujuan yang telah di rancang dapat
tercapai sesuai dengan yang di inginkan yakni meningkatkan angka penjualan dari
usaha tersebut.
Usaha Ewink
Stiker
Peningkatan Angka Penjualan Usaha
Pemasaran Strategi Pemasaran
Produk
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BAB III
METODE PENELITIAN
A. Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang di gunakan yaitu kualitatif deskriptif yaitu, suatu
pengelolaan data yang bersifat uraian, argumentasi, dan pemaparan yang
kemudian akan dianalisis. Penelitian ini diharapkan memberikan gambaran
melalui kumpulan-kumpulan data yang diperoleh setelah dianalisis, dibuat dan
disusun secara sistematis (menyeluruh) dan sistematis yang berupa kata-kata
tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku yang dapat diamati yang memiliki
validitas baik, baik bersumber dari pustaka (library), serta dilakukan dengan
uraian dan analisis yang mendalam dari data yang di peroleh dari lapangan.1
B. Lokasi Penelitian dan Waktu Penelitian
Lokasi peneletian merupakan tempat di mana peneliti melakukan kegiatan
penelitian untuk memperoleh data-data yang diperlukan. Lokasi penelitian ini
dilakukan di usaha Ewink Stiker Kota Palopo tepatnya di Jln. Dr. Ratulangi.
No.32. Selain itu, Lokasi tersebut juga mudah dijangkau sehingga nantinya akan
memudahkan peneliti melakukan penelitian.
Penelitian ini dilakukan di Kota Palopo tepatnya di Jln. Dr. Ratulangi.
No.32. samping Toko Baru. Penelitian ini dilaksanakan pada tanggal 25 desember
2018 s/d 24 januari 2019
1 Robert Bogdan dan Steven J, Taylor, Kualitatif Dasar-dasar Penelitian, (Surabaya:
Usaha Nasional, 1993), h 107
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C. Sumber Data
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut:
a. Data primer
Data primer adalah data yang diperoleh secara langsung dari
sumber yang diteliti, data primer diperoleh dari lapangan dengan cara
wawancara secara langsung kepada subjek peneliti, jadi peneliti ini akan
mencari dan menelusuri data riil melalui wawancara langsung kepada
responden yakni kapada pimpinan Usaha Ewink StikerKota Palopo.
b. Data Sekunder
Data sekunder yaitu data yang diperoleh melalui pihak lain yang
secara tidak langsung diperoleh tidak langsung dari subjek peneliti yang
berwujud dari data dokumentasi atau laporan yang telah tersedia. Artinya,
peneliti memperoleh dari data pihak kedua. Sumber data sekunder dapat
diperoleh melalui buku-buku, Al-quran, jurnal, skirpsi, maupun teisis yang
membahas tentang Strategi pemasaran dan penjualan.
D. Informasi/Subjek Penelitian
Informasi atau subjek penelitian adalah pihak-pihak yang dijadikan
sebagai sumber perolehan data dalam sebuah penelitian, baik itu orang maupun
lembaga (perusahaan) yang ada dalam dirinya atau terkandung objek penelitian.
Adapun yang akan menjadi subjek penelitian adalah pimpinan usaha Ewink
Stiker.
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E. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumplan data merupakan langkah yang paling strategis dalam
melakukan penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah untuk
mendapatkan data-data dari perusahaan yang akan di telititi . Tanpa mengetahui
tehknik pengumpulan data, maka peneliti tidak akan mendapatkan data dari
perusahaan yang diteliti.2
Dalam proses pengupulan data, penulis menggunakan beberapa tehknik
sebagai berikut:
a. Observasi, yaitu proses pengumpulan data dengan cara pengamatan
langsung dilapangan mengenai objek penelitian.
b. Interview (wawancara), yaitu percakapan antara dua orang atau lebih,
digunakan tehknik pengumpilan data yang bertujuan memperoleh
informasi dan menemukan dari seseorang lainnya dengan mengajukan
pertanyaan-pertanyaan.3
c. Dokumentasi merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu. Dokumen
ini bisa berbentuk tulisan, gambar, misalnya foto, sketsa dan lain-lain.
Metode ini digunakan peneliti dengan cara melihat atau menganalisis
dokumen-dokumen yang dibuat oleh subjek, dengan maksud untuk
mendapatkan gambaran dari sudut pandang subjek melalui suatu media
tertulis dan dokumen lainnya yang ditulis atau dibuat langsung oleh subjek
yang bersangkutan.4
2 Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2017). h. 104.
3 Sugiyono, Metode Penelitian Manajemen, (Bandung : Alfabeta, 2016). h. 224
4 Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2017). h. 124.
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F. Teknik Pengelolaan dan Analisis Data
Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis data
yang diperoleh dari hasil obsevasi, wawancara, dan dokumentasi, kemudian
disusun ke dalam pola, memilih mana data yang dianggap penting dan yang akan
dipelajari, dan membuat kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri sendiri
maupun orang lain.5
Data yang diperoleh dalam penelitian ini merupakan data mentah yang
dianalisis secara seksama sehingga data-data tersebut dapat diangkat ke dalam
sebuah pembahasan ilmiah yang dapat dipertanggung jawabkan keabsahannya.
Setelah penuslis mengumpulkaan data, baik diperoleh melalui penelitian
pustaka maupun penelitian secara langsung. Dalam penelitian kualitatif ini
dilakukan sejak sebelum dan setelah selesai di lapangan. Kemudian diolah dan di
analisis dengan tujuan untuk meringkas atau menyederhanakan data agar lebih
spesifik, sehingga permasalahan yang ada dapat dipecahkan. Data ini
menggunakan metode analisis kualitatif deskriptif, serta diolah dengan kata-kata
dan argument-argumen yang sesuai dengan apa adanya.
Adapun teknik-teknik dalam menganalisis data adalah sebagai berikut:
1. Mengumpulkan Data
Data yang telah dikumpulkan kemudian dianalisis secara kualitatif
Deskriptif, yaitu data yang berbentuk informasi baik itu lisan maupun tulisan yang
sifatnya bukan angka. Kemudian data di kelompokkan agar dapat dibedakan mana
data yang di butuhkan dan mana data yang tidak di butuhkan. Setela data di
5 Sugiyono, Metode Penelitian Manajemen, (Bandung: Alfabeta, 2016). h. 402.
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kelompokkan, selanjutnya penulis menjabarkan dalam bentuk teks agar lebih di
mengerti.
2. Reduksi Data
Reduksi data adalah proses penelitian dengan melakukan pemilihan dan
pemusatan perhatian untuk penyederhana, abstraksi dan transformasi dari data
kasar yang diperoleh. Mereduksi data yang berarti membuat rangkuman, memilih
hal-hal pokok yang penting, mencari tema dan pola dan membuang data yang
dianggap tidak penting. Adapun langkah-langkah dalam mereduksi data sebagai
berikut:6
a. Memilih data yang dianggap penting
b. Membuat kategori data
c. Mengelompokkan data dalam setiap kategori
Setelah data direduksi langkah selanjutnya adalah penyajian data ( display
data). Dalam proses penyajian data yang telah direduksi, kemudian data di
arahkan agar terorganisasikan dan tersusun dalam pola hubungan sehingga akan
diarahkan agar akan semakin mudah untuk dipahami.
3. Penyajian data
Setelah data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah penyajian data.
Jika dalam penelitian kuantitatif, penyajian datanya dalam bentuk tabel, grafik,
pictogram dan sejenisnya. Melalui penyajian data tersebut, maka data akan
terorganisasikan dan tersusun dalam pola hubungan sehingga akan semakin
6 Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2014), h. 92.
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mudah dipahami.7 Sedangkan dalam penelitian kualitataif penyajian datanya
berbentuk cerita.
4. Menarik kesimpulan
Langkah akhir adalah menarik kesimpulan. Menarik kesimpulan dilakukan
secara cermat dengan melakukan verifikasi berupa tinjauan ulang pada catatan-
catatan lapangan sehingga data-data yang ada teruji validitasnya.
7 Sugiono, Memahami Penelitian Kualitatuf, (Bandung: Alfabeta, 2014), h. 95.
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
A. Hasil Penelitian
1. Gambaran Umum Lokasi Penelitian
a. Letak Geografi Kota Palopo
Kota palopo secara geografis terletak antara 2°53’ 15” - 3°04’08”
Lintang selatan dan 120°03’10” - 120°14’34” Bujur Timur. Kota Palopo
yang merupakan daerah otonomi kedua terakhir dari empat daerah  otonom
di Tanah Luwu, dimana di sebelah utara perbatasan dengan Kecamatan
Walenrang Kabupaten Luwu, di sebelah Timur dengan Teluk Bone, di
sebelah Selatan berbatasan dengan Kecamatan Bua Kabupaten Luwu
sedangkan di sebelah Barat dengan kecamatan Tondon Nanggala
Kabupaten Tana Toraja. Posisi stategis ini memberikan keuntungan
sekaligus memberikan kerugian secara ekonomis karena menerima beban
bagi arus lalu lintas yang ada.
Luas wilayah administrasi Kota Palopo sekitar 247,52 kilometer
persegi atau sama dengan 0,39 persen dari luas wilayah provinsi Sulawesi
Selatan. Secara administratif Kota Palopo terbagi menjadi 9 kecamatan dan
48 kelurahan. Sebagian besar wilayah Kota Palopo merupakan dataran
rendah, sesuai dengan keberadaannya sebagai daerah yang terletak di
pesisir pantai.  Dari luas kota palopo sekitar 62,00 persen dataran rendah
dengan ketinggian 0-500 meter dari permukaan laut, 24,00 persen terletak
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pada ketinggian 501-1000 meter dan sekitar 14,00 persen terletak diatas
ketinggian lebih dari 1000 meter.1
b. Letak Geografi Usaha Ewink Stiker
Untuk mengetahui tentang lokasi usaha Ewink Stiker, penulis
mencoba menguraikan walaupun tidak secara detail tetapi seacara garis
besar saja. Dilihat dari letak lokasinya, usaha Ewink Stiker sudah termasuk
dalam Kota Palopo tepatnya di Kecamatan Wara Utara, Kelurahan Sabbang
Paru, Jl.Dr. Ratulangi. No.32. Kota Palopo yang dekat dari Toko Baru dan
Studio Handpone yang merupakan toko yang dikenal banyak masyarakat.
Oleh karena itu, usaha ewink stiker ini mudah dijangkau baik masyarakat
Kota Palopo itu sendiri maupun masyarakat diluar Kota Palopo.
c. Sejarah Singkat Usaha Ewink Stiker
Dalam sejarah usaha Ewink Stiker, yang sebenarnya usaha ini
didirikan dengan nama Totaldesign. Usaha ini didirikan pada tahun 2005
oleh Ifan yang merupakan teman dari pemilik usaha Ewink Stiker saat ini.
Pada awalnya produk yang di produksi hanya stiker tulisan dengan
peralatan yang seadanya yakni print dan komputer. kemudian pada tahun
2009 usaha ini di ambil alih oleh Erwin Alimuddin (Ewink) yang
diserahkan langsung oleh Ifan untuk melanjutkan usahanya. Dari sinilah
usaha ini mulai berkembang dan dikenal oleh banyak orang yang juga telah
berubah nama menjadi Ewink Stiker. Nama Ewink stiker ini di dapat dari
1 Erwin, Implementasi Financial Inclusion (Inklusi Keuangan) Terhadap Usaha Mikro
Kecil Dan Menengah (Umkm) Dengan Kearifan Lokal Sebagai Variabel Moderatin, Dalam
Skripsi Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Palopo 2018, h.48
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julukan yang sering di pakai para pelanggan saat memesan stiker yaitu
“Ewink bikinkanka’ stiker” dan kemudian julukan inilah yang sering
dijadikan stiker dan identitas dari usaha ini dengan tidak melupakan nama
awalnya yaitu Totaldesign.
Dari setiap produk-produk yang di produksi selalu menggunakan
caption TD pada setiap tema produk. TD itu sendiri merupakan singkatan
dari Totaldesign. Ada beberapa tema dari produk-produk yang di hasilkan
dari usaha ini seperti TDRacing untuk stiker motor dan mobil, TDSport
untuk stiker Olahraga atau pesanan yang berbau olahraga, dan TDMuslim
Untuk stiker atau pesanan yang berbau islami. Perkembangan usaha ini
ditandai dengan perkembangan produk-produk yang diciptakan yang
awalnya hanya produk stiker yang kemudian menghasilkan produk
spanduk, topi, id card, baju kaos sablon, dan gelas dengan desain gambar
sesuai dengan pesanan konsumen. Tetapi usaha ini lebih fokus pada
penjualan stiker.
Alat-alat yang digunakan seperti pada tabel di bawah:
Tabel 4.1 Alat yang digunakan Ewink Stiker
No Alat Jumlah Satuan
1 Mesin Cetak 6 Unit
2 Print 2 Unit
3 Komputer 3 Unit
4 Laptop 2 Unit
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d. Struktur Organisasi Usha Ewink Stiker
Setiap usaha atau organisasi tidak terlepas dari stuktur organisasi
yang di dalamnya telah tersusun secara terstruktur orang-orang yang
berperan dalam usaha tersebut mulai dari pimpinan hingga karyawan.
Struktur organisasi usaha Ewink Stiker dapat dilihat pada gambar
skema di bawah sebagai berikut ini:
Gambar 4.4
STRUKTUR ORGANISASI USAHA EWINK STIKER
Keterangan :
1) Pipinan : Erwin Alimuddin
2) Bagian pemasaran : Sarul
3) Bagian desain : Erwin Alimuddin dan Sul
BAGIAN
PEMASARAN
BAGIAN
DESAIN
BAGIAN
PENCETAK
BAGIAN
PEMASANG
PIMPINAN
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4) Bagian Pencetak : Erwin Alimuddin
5) Bagian Pemasang : Rion, Andi Dan Gunawan
Dari skema tersebut, Pimpinan dalam usaha Ewink Stiker adalah
Erwin Alimuddin, bagian pemasarannya adalah sarul, bagian desainnya
adalah Erwin Alimuddin dan Sul, bagian cetak adalah Erwin Alimuddin
dan bagian pemasangan adalah Rion, Andi, dan Gunawan.
e. Tujuan usaha Ewink Stiker
Tujuan merupakan sesuatu yang ingin dicapai dan di wujudkan.
Dalam dunia usaha, tujuan yang paling mendasar adalah mendapatkan
keuntungan (profit). Selain mendapatkan keuntungan, setiap usaha pasti
memiliki tujuan yang dapat mendukung perkembangan usahanya. Adapun
tujuan dari usaha Ewink Stiker yaitu:
1) Menghasilkan produk yang berkualitas.
2) Menghasilkan desain yang kreatif.
3) Mengutamakan kepuasan pelanggan.
4) Inovatif
Kunci sukses dalam menjalankan usahanya adalah dengan
mengutamakan kerja yang berkualitas, memberikan pelayanan yang
memuaskan serta meciptakan produk yang berkualitas agar terus dapat di
percaya para pelanggannya.
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B. Pembahasan hasil penelitian
Setiap perusahaan membutuhkan konsep marketing. Jika berbicara tentang
konsep marketing, maka yang jadi pembahasannya adalah bagaimana strategi
penjualan produk yang dijual. Hal itu pula yang dihadapi oleh usaha kecil yang
saat ini banyak bermunculan. Perusahaan yang baru harus memiliki strategi yang
berbeda dalam memasarkan produknya agar dapat lebih berkembang. Strategi
yang bisa di gunakan seperti memperbaiki kualitas dan pelayanan serta
memberikan bonus kepada konsumen. Namun, yang menjadi permasalah bagi
perusahaan baru yaitu biasanya terletak pada terbatasnya anggaran marketing.
Akan tetapi, keterbatasan anggaran marketing yang dimiliki oleh usaha kecil
bukan berarti menjadikan usaha kecil kalah dengan usaha yang berskala besar.
Untuk itu dibutuhkan kreatifitas untuk menghasilkan strategi penjualan yang
tepat.
Dalam rancangan penelitian ini berkaitan dengan pemasaran atau
penjualan usaha Ewink Stiker di Kota Palopo, dimana di Kota Palopo Merupakan
Kota yang sangat strategis dalam mendirikan usaha atau melakukan bisnis, karena
Kota Palopo merupakan Kota yang perkembangannya sangat pesat khususnya
dalam dunia bisnis, sehingga dalam hal ini yang menjadi tugas pokok daru
perusahaan yaitu bagaimana cara menarik konsumen sehingga tertarik pada
produk yang di pasarakan. Caranya yaitu dengan memberikan diskon atau bonus
kepada konsumen agar tertarik untuk membeli produk yang dipasarkan, kemudian
produk yang dipasarkan berbeda dengan produk yang pasarakan oleh perusahaan
lain sehingga lebih berpeluang dalam mendapatkan konsumen.
50
1. Pemasaran yang dilakukan usaha Ewink Stiker
Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dimana pribadi atau
organisasi memperoleh apa yang mereka butuhkan dan diinginkan melalui
penciptaan dan pertukaran nilai  dengan yang lain. Dalam konteks bisnis yang
lebih sempit, pemasaran mencakup menciptakan hubungan pertukaran muatan
nilai dengan pelanggan yang menguntungkan. Karena itu, kita mendefinisikan
pemasaran (Marketing )  sebagai proses dimana perusahaan menciptakan nilai
bagi pelanggan dan membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan, dengan
tujuan menangkap nilai dari pelanggan sebagai imbalannya.2
Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan dalam meningkatkan
penjualan guna mencapai tujuan perusahaan yaitu berkembang dan mendapatkan
laba atau suatu aktivitas yang bertujuan mencapai sasaran perusahaan.
Keberhasilan perusahaan dalam mencapai tujuan bisnis tergantung kepada
keahlian mereka dibidang pemasaran.
Erwin mengatakan bahwa “pemasaran yang saya lakukan yaitu dengan
memasarkan berbagai macam produk yakni stiker, baju kaos sablon, topi,
spanduk, gantungan kunci dan gelas yang di desain sesuai dengan pesanan.
Produk jadi yang di pasarkan terlebih dahulu di desain dengan cara memberikan
pola dan gambar-gambar yang  sesuai dengan permintaan konsumen. Akan tetapi
dalam usaha ini lebih yang lebih mendominasi adalah produk stiker. Sehingga
usaha ini lebih terkenal denga usaha Stiker”.3
Dari hasil wawancara di atas, peneliti dapat menyimpulkan bahwa
pemasaran yang dilakukan oleh usaha Ewink Stiker yaitu dengan memasarkan
beberapa produk yakni stiker, baju kaos sablon, topi, spanduk, gantungan kunci
2 Philip Kolter dan Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Cet, I; Jakarta :
Erlangga 2008), h. 6.
3 Erwin Alimuddin (Pimpinan Ewink stiker)  wawancara, tanggal 6 januari 2019
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dan gelas yang di desain sesuai dengan pesanan. Kemudian produk-produk jadi
tersebut terlebih dahulu di desain sebelum di pasarkan. Namun dalam usaha ini
lebih terfokus pada produk stiker.
Sistem pemasaran yang dilakukan pemilik usaha Ewink Stiker yaitu
dengan membuka tempat percetakan yang melayani pembuatan berbagai jenis
pesanan stiker, spanduk, baju kaos sablon, topi, gantungan kunci, dan gelas
dengan desain yang menarik. Sehingga masyarakat yang tinggal di sekitaran Kota
palopo dapat membeli secara lansung di tempat tersebut. Tidak hanya itu,
pemasaran yang dilakukan oleh usaha Ewink Stiker juga memalui sosial media,
sehingga konsumen yang dapat membeli dan memesan tidak hanya di sekitaran
Kota Palopo tetapi juga telah sampai ke luar kota Palopo. Sitem pengirimannya
menggunakan via JNE, TIKI, Kantor Pos dan mobil angkutan sesuai alamat
konsumen yang di berikan. Usaha Ewink Stiker ini juga melayani pesanan dari
pengusaha stiker lainnya baik itu di Kota Palopo Maupun diluar Kota Palopo.
Dengan cara membuatkan stiker yang di pesan oleh pengusaha stiker lainnya yang
kemudian di pasarkan kembali dengan harga yang berbeda.
2. Strategi Pemasaran Usaha Ewink Stiker Dalam Meningkatkan
Penjualan
Strategi pemasaran adalah suatu perencanaan atau cara yang digunakan
para pengusaha untuk membuat dan menjual barang dan jasa yang sesuai dengan
kondisi perusahaan dan pasar target atau selera konsumen yang dituju, dan
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meningkatkan penjualan guna mencapai tujuan perusahaan yaitu untuk
berkembang dan mendapatkan laba.
Dalam rangka meningkatkan produktivitas usaha yang dimiliki dibutuhkan
yang namanya kreatifitas, salah satunya yakni menerapkan strategi apa yang
cocok dalam memasarkan produk untuk meningkatkan penjualan. Strategi dalam
penjualan sangatlah penting terlebih untuk usaha-usaha menengah kebawah. Ada
yang menyebutkan bahwa strategi penjualan merupakan ilmu dan seni
mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain
agar bersedia membeli barang yang ditawarkan.
Pemilik usaha Ewink Stiker ini mengharapkan agar konsumennya merasa
puas akan pelayanan dan produk yang ia berikan yaitu dengan cara
mengutamakan pelayanan yang baik serta produk yang berkualitas. Dengan
adanya strategi pemasaran yang baik, maka akan dapat menjamin kelancaran
untuk memasarkan produk. Untuk lebih jelasnya penulis akan menguraikan
strategi pemasaran yang di lakukan usaha Ewink Stiker dalam meningkatkan
penjualan sebagai berikut :
a. Strategi Produk
Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepasar untuk
mendapatkan perhatian, dibeli, dipergunakan atau dikonsumsi dan yang
dapat memuaskan keinginan atau kepuasan kosumen. Produk yang
dihasilkan oleh dua dunia usaha pada umumnya berbentuk dua macam,
yaitu produk yang berwujud (barang) dan produk yang tidak berwujud
(jasa).
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Produk memiliki arti penting bagi perusahaan karena tanpa adanya
produk perusahaan tidak akan dapat melakukan apapun dari usahanya.
Pembeli akan membeli produk jika merasa cocok, karena itu produk harus
disesuaikan dengan keinginan ataupun kebutuhan pembeli agar
memasarkan produk berhasil. Dengan kata lain, pembuatan produk lebih
baik di orientasikan pada kegiatan pasar atau selera konsumen.
Erwin menjelaskan bahwa “dalam mengembangkan usaha yang
kami lakukan agar usaha ini tetap bertahan yaitu, dengan memperkenalkan
beberapa produk kami kapada masyarakat seperti stiker, baju kaos sablon,
topi, spanduk, gantungan kunci dan gelas dengan desain yang menarik dan
menghasilkan produk yang berkualitas”.4
Dari hasil wawancara di atas, dalam mengembangkan produknya
usaha Ewink Stiker menawarkan produk-produk dengan desain yang
menarik dan menghasilkan produk yang berkualitas agar para pelanggan
tetap konsisten untuk menjadi pelanggannya.
Seorang pelanggan yang bernama Alfian Zain mengatakan bahwa
“produk yang di produksi pada usaha Ewink Stiker ini menurut saya sangat
bagus karena kualitas produk yang di buat begitu memuaskan bagi saya”.5
Fajar Ramadan mengatakan “produk yang di hasilkan Ewink Stiker
sangat berkualitas karna produk yang di hasilkan yaitu stiker motor sudah 2
tahun saya pakai”.6
Dengan mewawancarai pelanggan dari usaha Ewink Stiker, dapat di
lihat dengan jelas bahwa produk-produk yang di hasilkan memanglah dapat
memuaskan para pelanggannya karena kualitas produk yang dihasilkan
sangat baik.
4 Erwin Alimuddin (Pimpinan Ewink stiker)  wawancara, tanggal 6 januari 2019
5 Alfian Zain (pelanggan Ewink Stiker) wawancara, tanggal 13 januari 2019
6 Fajar Ramadan (Pelanggan Ewink Stiker ) wawancara tangga 24 januari 2019
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b. Strategi Lokasi
Lokasi merupakan penunjang utama dalam mendirikan usaha.
Lokasi juga dapat menjadi faktor pedukung dalam mendapatkan
kepercayaan konsumen. Dalam membangun usaha lokasi harus dapat
disesuaikan dengan usaha yang akan di buat dengan memperhatikan
beberapa hal yaitu:
1) Tempat strategis,
2) Tingkat keramaian,
3) Lingkungan, dan
4) Masyarakat.
Erwin menjelaskan bahwa “Lokasi usaha ini sudah cukup strategis,
karena disini sudah termasuk wilayah kota, kemudian bersampingan dengan
toko besar dan lokasi ini juga mudah di jangkau oleh konsumen karena
dekat dari jalan poros”.7
Lokasi yang dipilih Ewink sudah termasuk strategis, dimana tempat
yang dipilih merupakan lokasi yang cukup ramai karena dekat dari toko
besar, selain itu lokasi ini juga mudah di jangkau oleh konsumen dan
mudah untuk di temukan karena lokasi ini dekat dari jalan poros.
Adanya pemilihan lokasi usaha yang strategis termasuk faktor yang
mempengaruhi perkembangan suatu usaha. Semakin strategis tempat yang
dipilih maka akan semakin tinggi pula peningkatan penjualan dan itu akan
berpengaruh pada kesuksesan usaha. Begitupun sebaliknya, jika lokasi yang
dipilih kurang strategis maka peningkatan produksi tidak terlalu bagus.
7 Erwin Alimuddin (Pimpinan Ewink stiker)  wawancara, tanggal 6 januari 2019
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c. Strategi Promosi
Promosi merupakan kegiatan penting bagi setiap perusahaan
termasuk bank karena sebaik apapun produk yang dihasilkan jika tidak
dikenal oleh nasabah maka produk tersebut tidak akan berhasil di pasaran.8
Pada hakikatnya promosi merupakan suatu aktivitas yang
mengkomunikasikan keunggulan produk dan memperkenalkan produk agar
masyarakat dapat mengetahuinya serta membujuk untuk membelinya. Hal
yang diperhatikan di dalam promosi adalah pemilihan promosi. Promosi itu
tidak lain adalah bermacam-macam cara atau kegiatan yang dilakukan
untuk mempengaruhi target pasar.
Erwin menjelaskan bahwa “Promosi yang kami lakukan agar
produk yang kami produksi dapat diketahui oleh  masyarakat yaitu dengan
cara mempromosikan melalui sosial media dan penyampaikan secaran lisan
dari mulut ke mulut”.9
Dari penjelasan tersebut, usaha Ewink Stiker melakukan promosi
penjualan produknya dengan cara melalui sosial media dan penyampaikan
secaran lisan dari mulut ke mulut. Dari proses promosi inilah usaha Ewink
Stiker ini dapat di kenal luas di masyarakat.
Dalam menjalankan suatu usaha, promosi sangatlah penting untuk
dilakukan agar masyarakat dapat mengetahui dan tertarik terhadap produk
yang dihasilkan oleh usaha tersebut. Hal ini sejalan dengan hasil penelian
yang dilakukan oleh Siti Mashnu’ah yang mengatakan bahawa:
8 Tri Astuti, Pengaruh Presepsi Nasabah tentang Tingkat Suku Bunga, promosi dan
kualitas pelayanan terhadap Minat Menabung Nasabah, Skripsi, (Yogyakarta, Universitas Nagari
Yogyakarta, 2013), h. 3.
9 Erwin Alimuddin (pemilik ewink stiker) wawancara, 06 januari 2019
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“Promosi mencerminkan kegiatan-kegiatan yang mengkomunikasikan
keunggulan produk dan membujuk konsumen agar mereka mau
membelinya”.10
Dalam penelitian tersebut, peneliti dapat menarik kesimpulan bahwa
dalam kegiatan promosi ini bertujuan untuk memberikan informasi kepada
konsumen tentang produk yang di hasilkan usaha tersebut serta membujuk
para konsumen untuk membeli produk.
d. Strategi Harga
Harga merupakan sejumlah uang yang harus dibayarkan pelanggan
untuk memperoleh produk. Harga adalah satu-satunya unsur pemasaran
yang menghasilkan pendapatan, sedangkan unsur-unsur lainnya
menghasilkan biaya. Harga juga merupakan unsur pemasaran yang paling
mudah disesuaikan dan membutuhkan waktu yang relatife singkat,
sedangkan ciri-ciri produk, saluran distribusi, bahkan promosi
membutuhkan lebih banyak waktu.
Erwin menjelaskan bahwa “dalam melakukan pemasaran usaha ini,
kami menetapkan harga yang terjangkau sesuai dengan kualitas produk agar
semua masyarakat bisa membeli produk kami. Dalam menetapkan harga
kami juga berprinsip biar murah yang penting pembeli sering datang dari
pada mahal tapi pembeli datang cuman sekali”.11
Penetapan harga dari suatu produk akan sangat mempengaruhi
keberhasilan perusahaan untuk memperoleh keuntungan. Penetapan harga
dari suatu produk akan sangat dipengaruhi dari seberapa besar pengorbanan
yang telah dilakukan dalam memproduksi produk itu sendiri. Semakin
10 Siti Mashnu’ah “Strategi Pemasaran Produk Fulprotek PT.Asuransi Takaful Keluarga
dan Bank Muamalat Indonesia” dari Jurnal Startegi Pemasaran Vol. II, No. 2, Juli 2010. h. 114.
11 Erwin Alimuddin (pemilik ewink stiker) wawancara, 06 januari 2019
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besar pengorbanan yang dilakukan maka akan semakin besar dan tinggi
pula harga yang ditetapkan atas produk tersebut.
Berikut ini dapat dilihat tabel harga dari produk-produk usaha
Ewink Stiker:
Tabel 4.2 Harga produk
No Produk Harga
1 Stiker Motor Rp. 80.000 – Rp.300.000
2 Stiker Tulisan Rp. 5.000 – Rp. 20.000
3 Baju Kaos Rp. 85.000 – Rp. 100.000
4 Topi Rp. 50.000
5 Spanduk Rp. 25.000/meter
6 Id Card Rp. 20.000
7 Gelas Rp. 25.000
8 Gantungan Kunci Rp. 5.000 – Rp. 25.000
Kebijakan penetapan harga suatu produk pada gilirannya juga akan
memengaruhi pelayanan/jasa yang harus diberikan perusahaan kepada
konsumen. Hal ini tentunya membutuhkan anggaran biaya yang harus
diperhitungkan juga kedalam peneyapan harga dari produk itu sendiri, agar
harga produk bisa menutupi semua biaya produksi dan dapat menghasilkan
keuntungan bagi perusahaan.
Strategi dalam menetapkan harga produk dapat dilakukan dengan
menganalisis keunggulan dan kekurangan dari produk  yang dimiliki
dengan jalan ini maka kelak kemudian hari tidak akan terdengar kabar
bahwa harga produk perusahaan terlalu mahal dan tidak sesuai dengan
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kualitas yang dimilikinya. Penetapan harga juga dapat dianalisis dengan
melihat persaingan dan seberapa besar produk yang akan dicari.
Pelanggan yang bernama Alfian mengatakan bahwa “harga produk
yang ditetapkan pemilik usaha Ewink Stiker ini sudah tepat menurut saya,
karena harganya dapat di jangkau oleh masyarakat terutama saya dan
harganya juga sesuai dengan harga kualitas produk”.12
Menurut Muh. Akram dan Anwar mengatakan bahwa “harga produk
yang ditetapkan pemilik usaha Ewink Stiker sudah terjangkau karena dari
harga produknya tidak terlalu mahal dan tidak terlalu murah sesuai dengan
kualitas produk yang dihasilkan”.13
Usaha Ewink Stiker telah menetapkan harga yang terjangkau atas
setiap produk-produk yang dihasilkan sehingga dapat di jangkau oleh
semua kalangan masyarakat akan tetapi tidak melupakan kualitas produk
yang dihasilkan tersebut.
Dalam menjalankan suatu usaha penentuan harga sangatlah penting.
Hal ini sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Ita Nurcholifah
yang mengatakan bahawa :
“Harga merupakan satu elemen marketing mix yang memiliki
peranan penting bagi suatu perusahaan, karena harga menempati posisi
khusus dalam marketing mix, serta berhubungan erat dengan elemen
lainnya. Beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan dalam melaksanakan
kebijaksanaan harga adalah menempatkan harga dasar produk, menentukan
potongan harga, pembiayaan ongkos kirim, dan lain-lain yang berhubungan
dengan harga.”14
e. Strategi pengiriman produk.
Dalam melakukan sebuah strategi pemasaran yang harus
diperhatikan agar usaha tersebut berjalan dengan lancar yaitu dengan cara
12 Alfian Zain (pelanggan Ewink Stiker) wawancara, tanggal 13 januari 2019
13Muh. Akram dan Anwar (Pelanggan Ewink Stiker) wawancara, tanggal 24 januari 2019
14 Ita Nurcholifah “Strategi Marketing Mix  Dalam Perspektif Syariah” dalam jurnal
Khatulistiwa Journal Of Islamic Studies, Vol. 4 No. 1 Maret 2014. h.80.
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memperhatiakan sistem pengirimannya. Dengan adanya sistem pengiriman
yang baik dan tepat maka akan membantu proses pemasaran dari suatu
usaha dapat berkembang dengan baik.
Erwin mengatakan bahwa “cara pengiriman pesanan produk, kami
mengirim produknya melalui JNE, TIKI, Kantor Pos dan mobil angkutan
sesuai alamat konsumen yang di berikan. Dan sejauh ini pesanan produk
yang kami terima telah sampai di papua”.15
Dalam memenuhi pesanan jarak jauh, usaha Ewink Stiker
mengirimkan pesanan pelanggannya melalui JNE, TIKI, Kantor Pos, dan
mobil angkutan sesuai alamat konsumen yang diberikan sehingga produk-
produknya dapat dipasarkan secara luas tanpa ada batasan jarak dan
wilayah. Sejauh ini dari hasil wawancara yang dilakukan, produk yang
dihasilkan oleh Ewink Stiker telah sampai di Papua.
Dari wawancara yang telah penulis lakukan kepada pemilik usaha Ewink
Stiker, Upaya yang dapat dilakukan dalam meningkatkan penjualan yaitu
menghasilkan desain kreatif yang disukai masyarakat, menghasilkan produk yang
berkualitas dan lokasi yang mudah dijangkau serta bagaimana cara  bisa
mengembangkan usahanya. Adapun yang menjadi pendukung atau kekuatan
dalam menjalankan usahanya yakni berada pada mesin cetak yang menjadi
jantung dari usahanya tersebut, dimana dari sekian banyaknya pengusaha stiker
yang ada di Kota Palopo hanya tiga usaha yang mempunyai mesin cetak termasuk
usaha Ewink Stiker salah satunya, untuk menjalin hubungan dengan usaha-usaha
stiker lainnya adalah dengan memeperbaiki relasi untuk bekerja sama dengan
15 Erwin Alimuddin (Pimpinan Ewink stiker)  wawancara, tanggal 13 januari 2019
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cara memberikan jasa mencetak bagi usaha-usaha stiker lainnya yang belum
mempunyai mesin cetak.
Seorang pelanggan  yang bernama Axan Pramanha mengatakan bahwa
“saya juga pengusaha stiker yang bekerja sama dengan Ewink Stiker sudah lima
tahun dan yang membuat saya tertarik yaitu kualitas produknya serta harganya
terjangkau serta lokasinya mudah terjangkau”.16
Adapun yang sering menjadi peluang usaha ini ketika musim caleg tiba,
karena saat itu permintaan pesanan semakin meningkat karena pesanan pelanggan
kebanyakan dari kalangan caleg yang akan melakukan kampanye, baik itu stiker
maupun spanduk”.17
Dalam melaksanakan kegiatan usahanya, setiap usaha pasti memiliki
kendala atau permasalahan-permasalahan yang tidak dapat dihindari sehingga
dapat mempengaruhi perkembangan usaha tersebut. Seperti yang dialami oleh
usaha Ewink Stiker jumlah karyawan yang dimiliki masih kurang khususnya
karyawan bagian desain, apalagi saat pesanan menumpuk dan disaaat yang
bersamaan konsumen yang datang untuk membeli dan perlu untuk dilayani
sehingga karyawan merasa kewalahan dalam melayani konsumen. Kemudian
kendala yang selanjutnya yaitu terkadang pesanan pelanggan tidak selesai tepat
waktu dikarenakan kurangnya tenaga kerja yang ahli di bidang desain. Kendala
yang selanjutnya yaitu kurangnya peralatan yang digunakan dalam mengelolah
usaha ini terutama mesin cetak.18
Solusi dari kendala yang dihadapi oleh usaha Ewink Stiker ini yaitu
karyawan yang ahli di bidang desain dan peralatan yang digunakan harus di
16 Axan Pranatha (Pelanggan Ewingk Stiker) wawancara, tanggal 24 januari 2019.
17 Erwin Alimuddin (Pimpinan Ewink stiker)  wawancara, tanggal 13 januari 2019.
18 Erwin Alimuddin (Pimpinan Ewink stiker)  wawancara, tanggal 13 januari 2019
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tambah agar usaha ini tetap berjalan dengan baik dan tetap menjaga kualitasnya
sehingga pelanggan merasa puas atas produk yang dihasilkan serta dapat
memaksimalkan tingkat penjualan.
Strategi penjualan usaha Ewink Stiker lebih mengutamakan kepuasan
pelanggan baik itu dari segi produk yang dihasilkan maupun dari segi pelayanan
yang diberikan.19 Semakin berkualitasnya produk yang dihasilkan oleh suatu
usaha maka akan semakin dipercaya oleh pelanggannya dan semakin baiknya
pelayanan yang diberikan oleh suatu usaha maka akan semakin banyak pelanggan
tetap yang dimiliki oleh usaha tersebut. Sehingga hal tersebut dapat berdampak
pada peningkatan penjualan dan penghasilan usahanya.
19 Erwin Alimuddin (Pimpinan Ewink stiker)  wawancara, tanggal 13 januari 2019
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BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Berdasarkan uraian yang telah dikemukakan pada bab-bab sebelumnya,
maka pada bab ini dapat dikemukakan beberapa kesimpulan, yaitu :
1. Pemasaran yang dilakukan usaha Ewink Stiker
Dengan memasarkan berbagai macam produk yakni stiker, baju kaos
sablon, topi, spanduk, gantungan kunci dan gelas dengan desain yang menarik.
Produk jadi yang di pasarkan terlebih dahulu di desain dengan cara
memberikan pola dan gambar-gambar yang  sesuai dengan permintaan
konsumen. Akan tetapi dalam usaha ini lebih yang lebih mendominasi adalah
produk stiker. Tidak hanya itu, pemasaran yang dilakukan oleh usaha Ewink
Stiker juga memalui sosial media, sehingga konsumen yang dapat membeli
dan memesan tidak hanya di sekitaran Kota Palopo tetapi juga telah sampai ke
luar Kota Palopo.
2. Strategi pemasaran yang di terapkan usaha Ewink Stiker
a. Strategi produk
Strategi produk yang dilakukan usaha Ewink Stiker dengan
memperkenalkan beberapa produk kapada masyarakat seperti stiker, baju
kaos sablon, topi, spanduk, gantungan kunci dan gelas dengan desain yang
menarik, serta menajaga kualitas produk.
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b. Strategi lokasi
Lokasi yang di pilih usaha Ewink Stiker  sudah cukup strategis,
karena sudah termasuk wilayah Kota, bersampingan dengan Toko besar
dan mudah di jangkau oleh konsumen karena dekat dari jalan poros.
c. Strategi promosi
Strategi promosi yang dilakukan dengan cara mempromosikan
melalui sosial media dan penyampaikan secaran lisan dari mulut ke mulut.
d. Strategi harga
Strategi harga yang di lakukan oleh Ewing stiker dengan
menetapkan harga yang terjangkau sesuai dengan kualitas produknya.
e. Strategi pengiriman produk.
Strategi pengiriman yang dilakukan oleh Ewink Stikr yaitu dengan
mengirim produknya melalui JNE, TIKI, Kantor Pos dan Mobil angkutan
sesuai alamat konsumen yang di berikan.
Dengan adanya beberapa strategi tersebut dalam hal ini dapat
meningkatkan pendapatan dan diharapkan dapat mengembangkan usaha pada
usaha Ewink stiker.
B. Saran
1. Mengutamakan kepuasan pelanggan agar jumlah pelanggan dapat
bertambah sehingga usaha yang dijalankan akan semakin berkembang dan
akan memiliki dampak bagi perusahaan yakni meningkatkan pendapatan.
2. Untuk produk-produk yang dihasilkan agar kualitasnya lebih ditingkatkan,
serta menciptakan produk-produk yang kreatif dan lebih berkualitas
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sehingga pembeli semakin enggan untuk berpindah tempat ke tempat yang
lain, kemudian fokus dalam mengembangkan usaha ketika banyak
pesaing.
3. Untuk promosi perlu ditingkatkan lagi dalam mempromosikan produk
jangan hanya fokus pada sosial media dan penyampaikan secaran lisan
dari konsumen ke konsumen lain, tetapi juga lakukan promosi  dengan
cara memasang spanduk di tempat strategis yang mudah diliahat
masyarakat dan memberikan brosur kepada masyarakat, agar tingkat
penjualan lebih meningkat lagi.
4. Untuk karyawan, perlu ditambah khususnya pada bagian desain agar
keluhan dari pelanggan yang sering dapat di minimalisir dan bahkan
dihilangkan.
5. Dan untuk peralatan terutama pada mesin pencetak perlu utnuk
ditambahkan, agar pesanan konsumen dapat selesai tepat waktu sehingga
konsumen merasa puas terhadap kinerja yang dihasilkan oleh usaha Ewink
Stiker ini.
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melanjutkan pendidikan di tingkat SMP, tepatnya di MTS Layar Putih dan
dinyatakan tamat pada tahun 2012. Selanjutnya, penulis melanjutkan pendidikan
di tingkat SMA, tepatnya di SMK Komputer Madani Malangke dan dinyatakan
tamat pada tahun 2015.
Akhir pada tahun 2015 penulis tidak pernah mengira bahwa akan melanjutkan
pendidikan sampai ke jenjang perguruan tinggi karena faktor ekonomi tidak
mendukung. Berkat Saudara-saudari saya terutama Herma (kakak kedua) dia yang
selalu mendorong dan membantu penulis sehingga lanjut ke perguruan tinggi.
Penulis memilih untuk melanjutkan pendidikan di INSTITUT AGAMA ISLAM
NEGERI  (IAIN) PALOPO Program Studi Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Islam. Dan dinyatakan lulus pada penyambutan mahasiswa baru
(PEMBAHARU) tepatnya tanggal 29 agustus 2015. Selama memegang status
mahasiswa, penulis aktif mengikuti Organisasi yaitu:
1. Kordinator Humas KSEI (Kelompok Studi Ekonomi Islam) SEA (Syariah
Economic Assication) IAIN Palopo Tahun 2017
2. Kordinator Kerohanian Racana Sawerigading Simpurusiang Pramuka
IAIN Palopo Tahun 2017
3. Kordinator Humas Racana Sawerigading Simpurusiang Pramuka IAIN
Palopo Tahun 2018
Pada akhirnya penulis membuat tugas akhir Skripsi untuk menyelesaikan
pendidikan di bangku perkuliahan dengan judul Skripsi “Strategi Pemasaran
Usaha Ewink Stiker Dalam Meningkatkan Penjualan”. Kemudian dinyatakan
lulus dalam sidang Skripsi pada tanggal 30 januari 2019. Penulis berharap dapat
melanjutkan pendidikan ke jenjang selanjutnya dan meraih cita-cita yang
diinginkan, Amin. Demikianlah riwayat hidup penulis.
